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2. Vokal 
Vokal Bahasa Arab, seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri 
dari vokal tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 
a. Vokal Tunggal 
Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa 
tanda atau harkat, transliterasinya sebagai berikut:  
Tanda Nama Huruf Latin 
  َ  Fatḥah A 
  َ  Kasrah I 
  َ  Dammah U 
 
b. Vokal Rangkap  
Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa 
gabungan antara harkat dan huruf, transliterasinya 
gabungan huruf, yaitu: 
Tanda dan 
Huruf 
Nama Gabungan Huruf  
ي  َ  Fatḥah dan ya Ai 
و  َ  Fatḥah dan wau Au 
Contoh: 
فيك   : kaifa  
 لوه:  haula 
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3. Maddah 
Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harkat 
dan huruf , transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu: 
Harkat dan 
Huruf 
Nama Huruf dan tanda 
ا  َ/ ي Fatḥah dan alif 
atau ya 
Ā 
ي  َ  Kasrah dan ya Ī 
ي  َ  Dammah dan 
wau 
Ū 
Contoh: 
  لا ق  : qāla 
ى م  ر : ramā 
  لْي ق : qīla 
  لْو ق ي : yaqūlu 
 
4. Ta Marbutah (ة) 
Transliterasi untuk ta marbutah ada dua yaitu: 
a. Ta marbutah (ة) hidup 
Ta marbutah (ة) yang hidup atau mendapat harkat fatḥah, 
kasrah dan dammah, transliterasinya adalah t. 
b. Ta marbutah (ة) mati 
Ta marbutah (ة) yang mati atau mendapat harkat sukun, 
transliterasinya adalah h.  
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c. Kalau pada suatu kata yang akhir katanya ta marbutah (ة) 
diikuti oleh kata yang menggunakan kata sandang al, serta 
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Catatan: 
Modifikasi 
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dan sebagainya. 
3. Kata-kata yang sudah dipakai (serapan) dalam kamus Bahasa 
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Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis 
pengaruh reputasi dan promosi terhadap keputusan nasabah 
membuka tabungan haji pada Bank Syariah Mandiri Cabang Banda 
Aceh. Penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif 
dengan teknik pengumpulan data menggunakan kuesioner. Sampel 
dalam penelitian ini menggunakan probability sampling yaitu 
Nasabah Tabungan Mabrur Bank Syariah Mandiri Cabang Banda 
Aceh sebanyak 70 responden. Metode penelitian yang digunakan 
adalah analisis regresi linier berganda, uji asumsi klasik, koefisien 
determinasi dan pengujian hipotesis dengan uji t parsial dan uji F 
simultan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial 
reputasi tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah, 
promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah 
sedangkan secara simultan reputasi dan promosi berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan nasabah membuka tabungan haji 
pada Bank Syariah Mandiri Cabang Banda Aceh.  
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BAB I 
PENDAHULUAN 
1.1 Latar Belakang Penelitian 
Ibadah haji merupakan salah satu ibadah yang wajib 
dilakukan bagi umat Islam yang mampu sesuai dengan rukun Islam 
yang kelima. Menunaikan ibadah haji adalah bentuk ritual tahunan 
yang dilaksanakan kaum muslim sedunia yang mampu dengan 
berkunjung dan melaksanakan beberapa kegiatan di beberapa 
tempat di Arab Saudi pada suatu waktu yang dikenal sebagai 
musim haji atau bulan Zulhijjah (Herwibowo dan Dani, 2008). 
Salah satu syarat haji adalah mampu. Para ulama banyak merinci 
tentang kriteria mampu menjadi beberapa hal antara lain mampu 
secara fisik (badan), mampu secara harta, dan juga mampu secara 
keadaan, yakni keadaan aman dan kondusif (Sarwat, 2011). Oleh 
sebab itu, mampu yang dimaksud bukan hanya mampu secara fisik 
tetapi juga mampu dalam masalah finansial atau keuangan.  
Setiap tahun ada berjuta-juta umat Islam dari penjuru dunia 
yang melaksanakan haji, bahkan setiap tahunnya semakin 
bertambah dan dan semakin bertambah umat Islam yang ingin 
berangkat haji termasuk umat Islam di Indonesia. Oleh sebab itu, 
pemerintah Arab Saudi menetapkan aturan kuota haji bagi setiap 
negara jamaah haji termasuk Indonesia untuk membatasi 
membludaknya jamaah haji yang berangkat sehingga dapat 
melaksanakan haji dengan nyaman dan aman (Daulay, 2017).
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Dalam proses penyetoran dana haji di Indonesia, perbankan 
syariah menyediakan produk dan jasa yang disebut dengan  
tabungan haji. Tabungan haji memudahkan nasabah dalam 
menentukan keberangkatan haji secara terencana dan membantu 
dalam pengelolaan dana untuk menunaikan ibadah haji. Simpanan 
dana pada bisnis perbankan merupakan kegiatan penghimpun dana 
(funding). Pihak perbankan syariah sampai saat ini masih 
menggunakan bisnis produk penyimpanan dana nasabah untuk 
melaksanakan ibadah haji dengan sistem mudhārabah. Pada 
kenyataannya penggunaan akad mudhārabah dalam produk 
tabungan haji akan memberikan nisbah bagi hasil pihak bank 
kepada nasabah karena menggunakan akad mudhārabah dalam 
produk tabungan haji akan menimbulkan timbal balik antara 
nasabah dengan pihak bank (Wahyuningsih dan Suci, 2012). 
Hal tersebut sejalan dengan berlakunya Peraturan Menteri 
Agama Nomor 30 Tahun 2013 tentang Bank Penerima Setoran 
Biaya Penyelenggaraan Ibadah Haji (BPS-BPIH) yang mengatur 
mengenai peralihan dana haji dari bank konvensional kepada bank 
syariah dan bank nasional umum yang memiliki layanan syariah 
(Peraturan Menteri Agama, 2013). Pemerintah juga telah 
mengesahkan Undang-Undang Nomor 34 Tahun 2014 tentang 
Pengelolaan Keuangan Haji, dalam Undang-Undang tersebut diatur 
tentang tata cara pengelolaan keuangan haji yang wajib dikelola 
oleh Bank Umum Syariah (BUS) maupun Unit Usaha Syariah 
(UUS) (Undang-Undang Republik Indonesia, 2014). Oleh sebab 
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itu, berlakunya peraturan ini diharapkan dapat menjadikan 
pengelolaan dana haji yang semakin baik dan menjaga kemabruran 
ibadah haji karena seluruh proses pengelolaannya dilakukan sesuai 
dengan prinsip syariah.  
Setiap nasabah yang ingin berangkat haji harus melakukan 
setoran Biaya Perjalanan Ibadah Haji (BPIH) pada BPS-BPIH. 
BPIH adalah sejumlah dana yang harus dibayarkan oleh 
masyarakat yang akan menunaikan ibadah haji kepada negara. 
Biaya tersebut digunakan untuk memenuhi kebutuhan selama 
penyelenggaraan ibadah haji. Adapun Bank Penerima Setoran 
Biaya Penyelenggaraan Ibadah Haji (BPS-BPIH) adalah bank 
syariah dan/atau bank umum nasional yang memiliki layanan 
syariah. Bank-bank yang ditunjuk menjadi BPS-BPIH hanyalah 
bank-bank yang menggunakan prinsip syariah atau yang 
mempunyai layanan syariah. Hal ini dimaksudkan agar proses 
penerimaan, sekaligus pengelolaan,biaya penyelenggaraan ibadah 
haji terhindar dari unsur riba dan hal-hal yang dilarang oleh syara’ 
(Wakidatul, 2017). Berikut daftar nama BPS-BPIH yang telah 
ditetapkan oleh Kementerian Agama adalah sebagai berikut: 
 
 
 
 
 
 
4 
 
 
 
Tabel 1.1 
Bank Penerima Setoran Biaya Penyelenggaraan Ibadah Haji 
No. Nama Bank No. Nama Bank 
1. Bank BRI 11. Bank Nagari 
2. Bank Mandiri 12. Bank Riaukepri 
3. Bank BNI 13 Bank Sumsel Babel 
4. Permata Bank Syariah 14 Bank Muamalat Indonesia 
5. Bank CIMB Niaga Syariah 15. Bank BTN 
6. Bank DKI 16. BRI Syariah 
7. Bank Jateng Syariah 17. BNI Syariah 
8. Bank Jatim 18. Bank Syariah Mandiri 
9. Bank Aceh 19. Bank Mega Syariah 
10. Bank Sumut 20. Bank Panin Syariah 
 Sumber: Kementerian Agama (2015) 
 
Salah satu bank yang menjadi BPS-BPIH adalah Bank 
Syariah Mandiri. Bank Syariah Mandiri melalui Tabungan Mabrur 
menyediakan jasa untuk nasabah yang ingin berangkat haji. 
Tabungan Mabrur dalah tabungan dalam mata uang rupiah untuk 
membantu pelaksanaan ibadah haji dan umrah. Tabungan ini 
menggunakan akad mudhārabah muthlaqah yang menerapkan 
prinsip bagi hasil atas keuntungan yang didapat sesuai dengan 
nisbah yang telah disepakati (Bank Syariah Mandiri, 2018). Berikut 
adalah data Number of Account (NOA) atau jumlah rekening 
Tabungan Mabrur Bank Syariah Mandiri tahun 2010-2014. 
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Sumber: Laporan Manajemen BSM (2010-2014) 
Gambar 1.1  
Jumlah Rekening Tabungan Mabrur  
Tahun 2010-2014 
 
Berdasarkan Gambar 1.1 di atas menjelaskan bahwa jumlah 
rekening atau Number of Account (NOA) Tabungan Mabrur Tahun 
2010-2014 memperlihatkan pertumbuhan positif setiap tahunnya. 
Jumlah rekening Tabungan Mabrur pada tahun 2011 sebesar 
574.778 rekening  mengalami peningkatan sebesar 45,06% atau 
178.558 rekening dibandingkan tahun 2010 sebesar 396.220 
rekening. Sedangkan jumlah rekening Tabungan Mabrur  pada 
tahun 2012  sebesar 779.012 rekening mengalami peningkatan 
sebesar 35,53% atau 204.235 rekening dibandingkan tahun 2011 
sebesar 574.778 rekening. Jumlah rekening Tabungan Mabrur pada 
tahun 2013 sebanyak 924.339 rekening terus mengalami kenaikan 
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sebesar  mengalami peningkatan sebesar 18% atau 145.327 
rekening dibandingkan tahun 2012 sebanyak 779.012 rekening. 
Pada tahun 2014 jumlah rekening Tabungan Mabrur sebesar 
1.290.550 rekening terus mengalami peningkatan sebesar 39,61% 
atau 366.151 rekening dibandingkan tahun 2013. 
Survei terhadap masyarakat menunjukkan image Bank 
Syariah Mandiri sebagai bank (layanan) haji. Hasil survei yang 
dilakukan Frontier pada tahun 2017 diperkuat dengan pangsa pasar 
pendaftar haji reguler BSM di data SISKOHAT yang mencapai 
23% atau jumlah jamaah yang telah memperoleh porsi haji 
mencapai 134.605 orang dari total jamaah yang telah memperoleh 
porsi sekitar 598.368 orang. Untuk memperkuat layanan haji pada 
tahun 2017 BSM bersama mitra strategis menggelar program 
umrah khusus bagi nasabah. Program ini dijalankan sejak tahun 
2016 dengan jumlah jamaah 2.028 dan tahun 2017 naik menjadi 
6.266 jamaah (Laporan Manajemen BSM, 2017). 
  Bagi suatu perusahaan di mana produk utama yang 
dihasilkan adalah suatu jasa, maka reputasi dan nama baik sangat 
menentukan. Upaya pemasaran yang dilakukan oleh suatu 
perusahaan, terutama merujuk kepada anggapan bahwa reputasi 
yang berupa citra merk (brand image), citra perusahaan (company 
image), reputasi merk (brand reputation), nama yang terbaik (the 
best name), pelayanan prima (service excelent) dan semua yang 
berhubungan dengan kepuasan nasabah mendapat prioritas (Azis, 
2001).  
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Dick, Chakravaty dan Biehal (1990) dalam Subhan (2006) 
mengemukakan suatu bukti bahwa reputasi perusahaan secara 
langsung membentuk kepercayaan pelanggan terhadap produk atau 
jasa dari perusahaan yang bersangkutan sehingga akan 
mempengaruhi pelanggan dalam menentukan pilihan. Salah satu 
pertimbangan nasabah dalam menabung di bank adalah reputasi 
perusahaan tersebut di mata nasabahnya karena kepercayaan 
merupakan saflah satu faktor utama bagi nasabah untuk 
mempercayakan uangnya ditabung atau diinvestasikan pada bank 
tersebut (Adlani, 2010). 
Dalam menunjukkan produk yang dimiliki bank juga harus 
memberikan informasi kepada masyarakat melalui promosi. 
Promosi yang dapat dilakukan bank harus memberikan informasi 
yang tepat di mana komunikasi berperan penting dalam menjalin 
hubungan. Dengan diadakannya promosi maka masyarakat 
mengetahui apa saja yang diberikan oleh bank serta menambah 
minat masyarakat untuk menabung. Namun tindakan promosi oleh 
bank juga bisa mengurangi niat masyarakat apabila dilakukan 
dengan tujuan yang tidak tepat atau berlebihan. Oleh karena itu 
bank harus dapat memanfaatkan dengan benar media promosi 
seperti iklan, media cetak atau elektronik, promosi langsung atau 
mengadakan event/acara yang tersedia (Indriyo, 2000). 
Sebaik apapun mutu sebuah produk, semenarik apapun 
bentuk rupanya atau sebesar apapun manfaatnya, jika tidak ada 
orang yang mengetahui tentang keberadaannya, maka mustahil 
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produk tersebut dibeli. Produk yang sudah bagus dengan harga 
yang sudah bagus itu tidak dapat dikenal oleh konsumen maka 
produk tersebut tidak akan berhasil di pasar. Sarana dan prasarana 
yang dibutuhkan secara efektif agar informasi mengenai hadirnya 
sebuah produk, dapat sampai kepada masyarakat atau konsumen. 
Upaya untuk mengenalkan produk itu kepada konsumen 
merupakan awal dari kegiatan promosi (Swastha dan Irawan, 
2003). 
BSM melakukan berbagai strategi untuk meningkatkan 
produk tabungan haji (mabrur), yaitu meningkatkan kerja sama 
dengan biro travel haji, mengikuti pameran tour dan travel umrah 
atau haji, memberikan suvenir kepada calon jamaah haji, 
melakukan promosi berupa standing banner, brosur, spanduk di 
cabang-cabang BSM serta melakukan promosi melalui media cetak 
dan elektronik (Tajudin dan Mulazid, 2017). 
Salah satu tujuan promosi bank adalah menginformasikan 
segala jenis produk yang ditawarkan dan berusaha menarik calon 
nasabah yang baru. Kemudian promosi juga berfungsi 
mengingatkan nasabah akan produk, promosi juga mempengaruhi 
nasabah untuk membeli dan akhirnya promosi juga akan 
meningkatkan citra bank di mata nasabahnya (Kasmir, 2008). Oleh 
sebab itu promosi sangat penting dilakukan oleh suatu bank dalam 
meningkatkan nasabahnya. 
Berdasarkan uraian di atas, maka peneliti ingin mengetahui  
lebih lanjut mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi nasabah 
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membuka tabungan haji yaitu reputasi dan promosi. Dari kedua 
faktor tersebut juga perlu diketahui faktor yang paling berpengaruh 
terhadap keputusan nasabah  khususnya nasabah haji di BSM 
Cabang Banda Aceh. Maka oleh karena itu dilakukan suatu 
penelitian dengan judul “Pengaruh Reputasi dan Promosi 
Terhadap Keputusan Nasabah Membuka Tabungan Haji pada 
Bank Syariah Mandiri Cabang Banda Aceh”. 
 
1.2 Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah 
dikemukakan, maka rumusan masalah dalam penelitian ini adalah 
sebagai berikut: 
1. Bagaimana pengaruh reputasi terhadap keputusan nasabah 
membuka tabungan haji Bank Syariah Mandiri Cabang 
Banda Aceh? 
2. Bagaimana pengaruh promosi terhadap keputusan nasabah 
membuka tabungan haji Bank Syariah Mandiri Cabang 
Banda Aceh? 
3. Bagaimanakah pengaruh reputasi dan promosi terhadap 
keputusan nasabah membuka tabungan haji Bank Syariah 
Mandiri Cabang Banda Aceh? 
 
1.3 Tujuan Penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah yang telah dikemukakan, 
maka tujuan penelitian ini adalah sebagai berikut: 
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1. Untuk mengetahui pengaruh reputasi terhadap keputusan 
nasabah membuka tabungan haji Bank Syariah Mandiri 
Cabang Banda Aceh. 
2. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap keputusan 
nasabah membuka tabungan haji Bank Syariah Mandiri 
Cabang Banda Aceh 
3. Untuk mengetahui pengaruh reputasi dan promosi terhadap 
keputusan nasabah membuka tabungan haji Bank Syariah 
Mandiri Cabang Banda Aceh. 
 
1.4 Manfaat Penelitian 
Adapun manfaat yang dapat diambil dari penelitian adalah 
sebagai berikut: 
1. Bagi Akademisi 
Penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan di 
bidang teoritis dan praktis berkaitan dengan produk tabungan 
haji yang ada di bank syariah dan sebagai tambahan referensi 
bagi kalangan akademisi, baik dosen maupun mahasiswa 
mengenai tabungan haji yang ada di bank syariah. 
2. Bagi Praktisi 
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi sumber informasi 
untuk pengembangan perbankan syariah selanjutnya dan dapat 
dijadikan sebagai masukan dan pertimbangan bagi pihak Bank 
Syariah Mandiri dan bank syariah lainnya dalam menyusun 
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strategi promosi yang tepat untuk menarik minat masyarakat 
membuka tabungan haji. 
3. Bagi Masyarakat 
Penelitian ini diharapkan mampu memberikan wawasan dan 
informasi kepada masyarakat ketika memutuskan untuk 
menabung pada bank syariah sehingga dapat dijadikan bahan 
pertimbangan bagi masyarakat yang ingin membuka tabungan 
haji. 
 
1.5 Sistematika Pembahasan 
Agar pembahasan skripsi ini tidak keluar dari jalur yang 
telah ditentukan dan lebih berarti susunannya, maka peneliti 
membagi skripsi ini ke dalam lima bab yaitu sebagai berikut: 
BAB I : PENDAHULUAN 
Bab satu merupakan bab pendahuluan yang membahas 
latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan 
penelitian, manfaat penelitian dan sistematika 
pembahasan. 
BAB II : LANDASAN TEORI DAN PENGEMBANGAN 
HIPOTESIS 
  Bab dua merupakan bab landasan teori dan 
pengembangan hipotesis yang membahas mengenai 
berbagai teori yaitu teori mengenai reputasi, promosi, 
keputusan nasabah dan tabungan haji. Selanjutnya juga 
membahas mengenai kajian kepustakaan atau penelitian 
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terdahulu yang berkaitan dengan penelitian ini serta 
kerangka pemikiran dan hipotesis. 
BAB III : METODE PENELITIAN 
Bab tiga merupakan bab metode penelitian yang 
membahas mengenai jenis penelitian, data dan teknik 
pemrolehannya, populasi dan sampel penelitian, teknik 
pengumpulan data, skala pengukuran, variabel 
penelitian, uji validitas dan reliabilitas, metode analisis 
data dan pengujian hipotesis. 
 
BAB IV : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
Bab empat merupakan bab hasil penelitian dan 
pembahasan yang membahas gambaran umum tentang 
Bank Syariah Mandiri, karaktersitik responden, 
tanggapan responden terhadap kuesioner yang telah 
disebarkan, uji validitas dan reabilitas instrumen,uji  
regresi berganda, uji asumsi klasik, uji t, uji F, uji 
koefisien determinasi dan pembahasan hasil penelitian. 
 
BAB V : PENUTUP 
Bab lima merupakan bab penutup, pada bab terakhir ini 
peneliti akan merumuskan beberapa kesimpulan dari 
hasil penelitian ini dan merekomendasikan beberapa 
saran berkaitan dengan pembahasan dalam skripsi ini. 
 
 
13 
 
BAB II 
LANDASAN TEORI DAN PENGEMBANGAN HIPOTESIS 
2.1 Teori Reputasi 
2.1.1 Pengertian Reputasi 
Menurut Fombrun (1996) dalam Cempakasari dan Yoestini 
(2003) reputasi merupakan cara pandang atau persepsi atas 
perusahaan oleh orang-orang baik yang berada di dalam dan di luar 
perusahaan. Sejalan dengan pendapat tersebut, Weiss dkk (1999) 
dalam Cempakasari dan Yoestini (2003) juga berpendapat bahwa 
reputasi perusahaan merupakan pandangan publik atas suatu 
perusahaan yang dinilai baik atau tidak hanya dipandang secara 
global atas hal-hal seperti keterbukaan, kualitas dan lainnya 
sehingga dapat dikatakan sebagai pandangan atas dasar gerak 
langkah perusahaan. 
Menurut Herbig, Millewciz dan Golden (1994) dalam 
Aryska (2017) pada dasarnya reputasi perusahaan merupakan 
penghargaan yang didapat oleh perusahaan karena adanya 
keunggulan-keunggulan yang ada pada perusahaan tersebut yaitu 
kemampuan yang dimiliki oleh perusahaan sehingga perusahaan 
akan terus dapat mengembangkan dirinya untuk terus dapat 
menciptakan hal-hal yang baru bagi pemenuhan konsumen. Di 
samping itu juga adanya integritas yang tinggi dari pihak penyedia 
jasa atas pelayanan yang diberikan kepada konsumen agar 
perusahaan dapat memberikan pelayanan yang terbaik, kemampuan 
dari penyedia jasa untuk dapat menjalin hubungan kedekatan 
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dengan konsumen agar perusahaan tersebut dapat memberikan 
pelayanan yang sesuai dengan kebutuhan konsumen yang 
bermacam-macam. 
Ardianto dan Sumirat (2006) dalam Kamaludin (2010) juga 
berpendapat bahwa reputasi  adalah cara bagaimana pihak lain 
memandang sebuah perusahaan, seseorang, suatu komite atau suatu 
aktivitas. Setiap perusahaan mempunyai reputasi sebanyak jumlah 
orang memandangnya. Berbagai reputasi perusahaan datang dari 
pelanggan perusahaan, pelanggan potensial, bankir, staf 
perusahaan, pesaing, distributor, pemasok, asosiasi dagang dan 
gerakan pelanggan di sektor perdagangan yang mempunyai 
pandangan terhadap perusahaan. 
Dari beberapa penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa 
reputasi adalah penilaian atau persepsi publik terhadap baik 
buruknya suatu perusahaan terhadap kemampuan yang dimiliki 
oleh perusahaan tersebut. 
 
2.1.2 Dimensi Reputasi 
Menurut Fombrun (1996) dalam Aryska (2017) ada 4 dimensi 
reputasi perusahaan adalah sebagai berikut: 
a. Kredibilitas, faktor ini berkaitan dengan dengan citra perusahaan 
yang telah mendapat kepercayaan dari konsumen, konsumen 
menghargai dan menghormati eksistensi perusahaan secara 
emosional. Faktor ini mencakup beberapa karakteristik yaitu 
perasaan positif terhadap perusahaan, mengagumi dan 
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menghormati perusahaan dan mempercayai aktivitas bisnis 
perusahaan. 
b. Terpercaya, faktor ini berkaitan dengan citra perusahaan di mata 
konsumen, dimana perusahaan tersebut mampu menawarkan 
produk-produk yang berkualitas tinggi yang dikelola secara 
lebih baik sehingga konsumen merasa bangga atas kepemilikan 
produk perusahaan. Karakteristik dari dimensi ini menawarkan 
kualitas produk dan jasa yang tinggi, perusahaan dikelola secara 
profesional, perusahaan memiliki produk dan jasa yang 
berkualitas. 
c. Keterandalan, faktor ini berkaitan dengan citra perusahaan untuk 
membangun image yang baik bagi kalangan konsumen, hal ini 
dilakukan melalui kegiatan tetap selalu menjaga kualitas produk 
atau jasa, selalu menjamin terlaksananya kualitas pelayanan 
prima dan selalu menampilkan fasilitas-fasilitas yang handal 
untuk kebutuhan konsumen. 
d. Tanggung jawab sosial, citra untuk masyarakat sekitar seberapa 
banyak atau berarti organisasi membantu pengembangan 
masyarakat sekitar, seberapa peduli organisasi terhadap 
masyarakat dan jadilah perusahaan yang ramah lingkungan. 
Karakteristiknya adalah perusahaan selalu mendukung tujuan 
aktivitas kegiatan masyarakat, bertanggung jawab terhadap 
lingkungan dan selalu memperlakukan konsumen secara lebih 
baik. 
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Adapun menurut Suta (2006) dalam Fitri (2008), terdapat 
empat variabel yang membentuk reputasi perusahaan yaitu: 
a. Tanggung Jawab Sosial (Social Responsibility). Tanggung 
jawab sosial perusahaan atau biasa disebut dengan Corporate 
Social Responsibilities (CSR) merupakan salah satu faktor 
paling dominan yang menentukan reputasi perusahaan. 
Tanggung jawab sosial adalah kepedulian suatu perusahaan 
terhadap lingkungannya, terutama cara-cara perusahaan tersebut 
menangani individu-individu yang ada disekitarnya. 
b. Tata Kelola Perusahaan (Corporate Governance). Corporate 
Governance (CG) dimaknakan sebagai serangkaian mekanisme 
untuk mengarahkan dan mengendalikan perusahaan sesuai 
dengan harapan para pihak yang berkepentingan terhadap 
kegiatan suatu bisnis. 
c. Reputasi Pucuk Pimpinan Perusahaan (CEO Reputation). 
Variabel lain yang cukup besar berpengaruh terhadap reputasi 
perusahaan adalah reputasi pucuk pimpinan perusahaan (Chief 
Executive Officer Reputation/CEO Reputation). CEO dalam 
kedudukannya memiliki peran yang sangat penting dalam 
menjalankan segala kewajibannya. Dalam menjalankan tugas 
dan tanggung jawabnya, CEO dapat bekerja sama dengan 
Dewan Manajemen Tertinggi Perusahaan (Working with The 
Board) ataupun tanpa bekerja sama dengan Dewan (Working 
without The Board). 
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d. Ukuran-Ukuran Akuntansi (Accounting Measurement). 
Pengukuran kinerja keuangan tidak jauh berbeda dengan ukuran 
akuntansi (accounting measures) karena nilai-nilai diambil dari 
nilai-nilai yang tersaji dalam laporan keuangan yang disusun 
sesuai dengan standar akuntansi keuangan yang berlaku. 
Dari beberapa penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa 
dimensi reputasi terdiri dari beberapa variabel yaitu kredibilitas, 
terpercaya dan keterandalan, tanggung jawab sosial. Kredibilitas, 
terpercaya dan keterandalan berkaitan dengan kepercayaan 
konsumen kepada perusahaan tersebut dan perusahaan juga terus 
menjaga kualitas produk dan jasa serta menjamin pelayanan prima  
untuk membangun citra perusahaan yang baik di mata konsumen. 
Adapun tanggung jawab sosial yaitu kepedulian dan tanggung 
jawab perusahaan  terhadap konsumen, lingkungan dan masyarakat 
sekitarnya yang membantu pemberdayaan masyarakat sekitar 
dimana perusahaan tidak hanya menghasilkan barang dan jasa bagi 
konsumen tetapi juga memperhatikan lingkungannya. 
 
2.2 Teori Promosi 
2.2.1 Pengertian Promosi 
Menurut Tjiptono (2001: 219) promosi adalah bentuk 
komunikasi pemasaran yang berupa aktivitas pemasaran yang 
berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi atau membujuk 
dan mengingatkan pasar atas perusahaan atau produknya agar 
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bersedia menerima, membeli dan loyal kepada produk yang 
ditawarkan perusahaan yang bersangkutan.  
Selain itu promosi juga merupakan suatu upaya atau 
kegiatan perusahaan dalam mempengaruhi konsumen aktual 
maupun konsumen potensial agar mereka mau melakukan 
pembelian terhadap produk yang ditawarkan, saat ini atau di masa 
yang akan datang (Sistaningrum, 2002: 98).  
Sedangkan menurut Indriyo (2000: 237) promosi adalah 
kegiatan yang ditujukan untuk mempengaruhi konsumen agar 
mereka dapat menjadi kenal akan produk yang ditawarkan oleh 
perusahaan kepada mereka dan kemudian mereka menjadi senang 
lalu membeli produk tersebut. Adapun alat-alat yang yang 
dipergunakan untuk mempromosikan suatu produk dapat dipilih 
beberapa cara yaitu iklan, promosi penjualan, publisitas,  personal 
selling yang disebut bauran promosi. 
Dari beberapa penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa 
promosi adalah suatu kegiatan atau aktivitas perusahaan dalam 
rangka memperkenalkan dan menginformasikan keunggulan 
produk dan jasanya kepada konsumen aktual maupun konsumen 
potensial dengan tujuan agar mereka bersedia melakukan 
pembelian terhadap produk dan jasa yang dihasilkan oleh 
perusahaan.  
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2.2.2 Tujuan Promosi 
Ada beberapa tujuan promosi menurut Kismono (2001: 
375) adalah sebagai berikut: 
a. Memberikan Informasi 
Tujuan dasar dari semua kegiatan promosi adalah 
memberikan informasi kepada pembeli potensial tentang produk 
yang ditawarkan, dimana konsumen dapat membelinya, dan 
berapa harga yang ditetapkan. Konsumen memerlukan 
informasi-informasi tersebut dalam pengambilan keputusan 
pembeliannya. Selain itu konsumen dapat dengan mudah 
menilai produk-produk perusahaan dari informasi-informasi 
tersebut. 
b. Meningkatkan Penjualan 
Agar perusahaan dapat meningkatkan penjualannya, 
perusahaan dapat merancang promosi penjualan dengan 
memberikan kupon belanja, sampel produk. Untuk membujuk 
konsumen mencoba produk yang ditawarkan dengan harga yang 
lebih murah atau dengan tambahan keuntungan yang lain. 
c. Menstabilkan Penjualan 
  Pada saat pasar lesu, perusahaan perlu melakukan kegiatan 
promosi agar tingkat penjualan perusahaan tidak mengalami 
penurunan yang berarti. 
d. Memposisikan Produk 
Perusahaan perlu memposisikan produknya dengan 
menekan keunggulan produknya dibanding produk pesaing. Hal 
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tersebut sangat penting bagi perusahaan, karena jika masyarakat 
sudah percaya dengan produk perusahaan maka dengan 
sendirinya masyarakat tetap akan memilih produk perusahaan 
dibanding dengan perusahaan pesaing. Strategi promosi yang 
tepat, seperti iklan dapat membantu perusahaan. 
e. Membentuk Citra Poduk 
Kegiatan promosi yang dilakukan oleh perusahaan dapat 
membantu membentuk image konsumen terhadap produk yang 
ditawarkan. Perusahaan dapat menggunakan media iklan untuk 
membangun citra produknya di mata konsumen, dengan citra 
produk yang baik konsumen akan tetap setia terhadap produk 
perusahaan. 
Hurriyati (2005) dalam Azmi, dkk (2015) juga 
mengemukakan tujuan dari promosi adalah menginformasikan, 
mempengaruhi dan membujuk serta mengingatkan pelanggan 
sasaran tentang perusahaan dan bauran pemasarannya. Berdasarkan 
rinciannya, tujuan promosi tersebut dapat dijabarkan sebagai 
berikut: 
a. Menginformasikan (Informing) 
Dapat berupa menginformasikan pasar mengenai 
keberadaan suatu produk baru, memperkenalkan cara pemakaian 
yang baru dari suatu produk, menyampaikan perubahan harga 
kepada pasar, menjelaskan cara kerja suatu produk, 
menginformasikan jasa-jasa yang disediakan oleh perusahaan, 
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meluruskan kesan yang keliru, mengurangi ketakutan atau 
kekhawatiran pembeli dan membangun citra perusahaan. 
b. Membujuk Pelanggan Sasaran (Persuading) 
Untuk membentuk mereka mengalihkan pilihan ke merek 
tertentu, mengubah persepsi pelanggan terhadap atribut produk, 
mendorong pemeli untuk belanja saat itu juga dan mendorong 
pembeli untuk menerima kunjungan wiraniaga (salesmen). 
c. Mengingatkan (Reminding) 
Dapat terdiri atas mengingatkan pembeli bahwa produk 
yang bersangkutan dibutuhkan dalam waktu dekat, 
mengingatkan pembeli akan tempat-tempat menjual produk 
perusahaan, membuat pembeli tetap ingat walaupun tidak ada 
kampanye iklan dan menjaga agar ingatan pembeli jatuh pada 
produk perusahaan. 
Dari beberapa penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa 
pada umumnya tujuan dari promosi adalah kegiatan yang dilakukan 
oleh perusahaan untuk memberikan informasi, membujuk dan 
mengingatkan konsumen tentang produk dan jasa yang ditawarkan 
perusahaan. Hal ini bertujuan agar konsumen lebih mengenal 
produk dan jasanya tersebut dan dapat menjadi pelanggan tetap 
sehingga meningkatkan penjualan masyarakat. 
 
 
 
 
22 
 
 
 
2.2.3 Bauran Promosi 
Adapun kegiatan promosi dapat dilakukan dengan beberapa 
cara yang disebut dengan bauran promosi adalah unsur dalam 
bauran pemasaran perusahaan yang didayagunakan untuk 
memberitahukan, membujuk, dan mengingatkan tentang produk 
perusahaan (Sunyoto, 2014: 156). Berikut ini bauran promosi 
menurut beberapa pendapat para ahli yaitu : 
Menurut Rianto (2012: 170-185) secara garis besar ada 
empat macam sarana promosi yang dapat digunakan oleh 
perbankan yaitu: 
a.Periklanan  
Iklan adalah sarana promosi yang digunakan oleh 
perusahaan dalam hal ini bank menginformasikan segala sesuatu 
produk yang dihasilkan perusahaan tersebut. Informasi yang 
diberikan adalah nama produk, manfaat produk, harga produk, 
serta keuntungan-keuntungan produk dibandingkan produk 
sejenis yang ditawarkan oleh pesaing. Tujuan promosi lewat 
iklan adalah berusaha untuk menarik dan mempengaruhi 
nasabah lama serta calon nasabahnya. 
b. Promosi Penjualan 
Tujuan promosi penjualan adalah untuk meningkatkan 
penjualan atau untuk meningkatkan jumlah nasabah. Promosi 
penjualan dilakukan untuk menarik nasabah untuk segera 
membeli setiap produk atau jasa yang ditawarkan. Promosi 
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penjualan dapat dilakukan melalui pemberian diskon, kontes, 
kupon atau sampel produk. 
c. Penjualan Pribadi 
Penjualan pribadi merupakan cara yang paling efektif untuk 
memberikan informasi kepada konsumen, menanamkan pilihan 
pembeli, keyakinan pembeli dan tindakan pembeli pada tingkat 
tertentu dalam proses pembelian. Dalam dunia perbankan, 
penjualan pribadi secara umum dilakukan oleh seluruh pegawai 
bank, mulai dari cleaning service, satpam, sampai dengan 
pejabat bank. Secara khusus kegiatan personal selling dapat 
diwakili oleh account officer atau financial advisor. 
d. Publisitas 
Promosi yang terakhir adalah publisitas, dimana kegiatan 
promosi untuk memancing nasabah melalui kegiatan seperti 
pameran, pembukaan stan promosi di pusat perbelanjaan, 
sponsorship kegiatan, program Corporate Social Responsibility 
(CSR), mendukung atau berperan serta dalam kegiatan amal 
seperti penggalangan dana  untuk para korban bencana alam 
serta kegiatan lainnya. Tujuan dari kegiatan ini adalah agar 
nasabah dapat mengenal bank lebih dekat dengan ikut kegiatan 
tersebut nasabah akan selalu mengingat bank tersebut dan 
diharapkan akan menarik nasabah. 
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Adapun menurut Kismono (2001: 376-380) bauran promosi 
terdiri atas enam yaitu : 
a. Iklan 
Iklan merupakan aktvitas promosi yang sangat dikenal 
oleh masyarakat konsumen. Hampir setiap saat konsumen 
mendengar atau membaca berbagai iklan, baik di media cetak 
maupun di media elektronik. Konsumen akan sangat terbantu 
dengan adanya iklan dari sebuah produk, karena dengan adanya 
iklan maka konsumen akan mendapat informasi yang berkaitan 
dengan suatu produk. Perusahaan berharap dapat membangun 
citra produk dalam jangka panjang dengan adanya iklan. 
b. Personal Selling 
Personal selling atau penjualan personal adalah komunikasi 
tatap muka langsung untuk mempromosikan barang dan jasa, 
menemukan prospek penjualan, dan memberikan layanan pasca 
penjualan. Penjualan personal berperan penting dalam 
penjualan, karena dengan berinteraksi langsung dengan 
konsumen, sehingga konsumen dapat tertarik pada produk 
perusahaan. Dengan penjualan personal maka akan tercipta 
suatu interaksi langsung antara pembeli dan penjual, sehingga 
penjual akan segera mengetahui reaksi pembeli mengenai 
produk. 
c.  Public Relations 
Public relations atau hubungan masyarakat adalah fungsi 
manajemen yang mengevaluasi sikap masyarakat, mengambil 
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kebijakan-kebijakan sesuai dengan kepentingan publik, dan 
mengambil tindakan-tindakan yang diperlukan agar publik dapat 
memahami dan menerima produk perusahaan. 
d. Publisitas 
Publisitas merupakan segala bentuk informasi tentang 
individu, produk, organisasi yang mengalir ke masyarakat 
melalui media massa tanpa membayar dan di luar kontrol 
sponsor. Publisitas mempunyai beberapa manfaat yaitu untuk 
menumbuhkan kesadaran konsumen akan produk perusahaan, 
membentuk citra positif, mendapatkan pengakuan atas karyawan 
dan prestasi mereka, mendorong orang-orang untuk 
berpartisipasi dalam proyek-proyek kemasyarakatan. Jadi, 
publisitas menciptakan hubungan yang menguntungkan antara 
perusahan dengan masyarakat. 
e. Promosi Penjualan 
Promosi penjualan dapat merupakan sarana promosi yang 
efektif, tergantung pada karakteristik produknya. Promosi 
penjualan adalah usaha untuk mempengaruhi konsumen dan 
pihak lainnya melalui aktivitas-aktivitas jangka pendek. Jenis 
promosi ini banyak disukai oleh perusahaan-perusahaan karena 
memiliki sifat komunikatif serta mengundang konsumen untuk 
membeli saat itu pula. 
f. Promosi dari Mulut ke Mulut (Word of Mouth) 
Promosi dari mulut ke mulut (word of mouth) terjadi jika 
konsumen membicarakan tentang suatu produk, baik sisi negatif 
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maupun positifnya. Word of mouth adalah salah satu promosi 
efektif, karena dengan adanya promosi tersebut ke konsumen 
akan lebih percaya terhadap kualitas suatu produk. 
Menurut  Kasmir  (2004: 176),  dalam  praktiknya  paling  
tidak  ada empat  macam  sarana  promosi  yang  dapat  digunakan  
oleh  setiap  bank dalam mempromosikan baik produk maupun 
jasanya. Secara garis besar keempat macam sarana promosi yang 
dapat digunakan oleh perbankan adalah sebagai berikut: 
a. Periklanan (Advertising), merupakan promosi yang dilakukan 
dalam bentuk tayangan atau gambar atau kata-kata yang 
tertuang dalam spanduk, brosur, bilboard, koran, majalah, 
televisi, atau radio-radio. 
b. Promosi Penjualan (Sales Promotion), merupakan promosi yang 
digunakan untuk meningkatkan penjualan melalui potongan 
harga atau hadiah pada waktu tertentu terhadap barang-barang 
tertentu pula. 
c. Publisitas (Publicity), merupakan promosi yang dilakukan untuk 
meningkatkan citra bank di depan para calon nasabah atau 
nasabahnya melalui kegiatan sponsorship terhadap suatu 
kegiatan amal atau sosial atau olahraga. 
d. Penjualan Pribadi (Personal Selling), merupakan promosi yang 
dilakukan melalui pribadi-pribadi karyawan bank dalam 
melayani serta ikut memengaruhi nasabah. 
    Dari beberapa penjelasan di atas dapat disimpulkan 
bahwa bauran promosi terdiri dari beberapa alat atau sarana di 
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antaranya melalui periklanan, promosi penjualan, penjualan 
pribadi, publisitas, promosi dari mulut ke mulut, hubungan 
masyarakat, pemasaran dan sebagainya. Sarana promosi tersebut 
membantu perusahaan untuk memberitahukan dan 
menginformasikan produk dan jasa perusahaan kepada masyarakat 
luas.  
 
2.3 Teori Keputusan Nasabah 
2.3.1 Pengertian Keputusan Nasabah 
Menurut Fahmi (2013: 2) keputusan dapat diartikan sebagai 
proses penelusuran masalah yang berawal dari latar belakang 
masalah hingga terbentuknya kesimpulan atau rekomendasi. 
Rekomendasi itulah yang selanjutnya dipakai dan digunakan 
sebagai pedoman basis dalam pengambilan keputusan. Sedangkan 
keputusan nasabah adalah hal sesuatu yang diputuskan konsumen 
untuk memutuskan pilihan atas tindakan pembelian barang atau 
jasa atas suatu keputusan setelah melalui beberapa proses yaitu 
pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, dan melakukan 
alternatif yang menyebabkan timbulnya keputusan.  
Menurut Sutisna (2002: 15) keputusan pembelian adalah 
keputusan oleh konsumen untuk melakukan pembelian suatu 
produk diawali oleh adanya kesadaran atas pemenuhan kebutuhan 
dan keinginan. Keputusan pembelian merupakan suatu proses 
pengambilan keputusan atas pembelian yang mencakup penentuan 
apa yang akan dibeli atau tidak melakukan pembelian dan 
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keputusan tersebut diperoleh dari kegiatan-kegiatan sebelumnya 
(Assauri, 2010). 
Adapun menurut Alma (2013: 96) keputusan pembelian 
adalah suatu keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh ekonomi 
keuangan, teknologi, politik, produk, harga, lokasi, promosi, 
physical evidence, pople dan process. Sehingga membentuk suatu 
sikap pada konsumen untuk mengolah segala informasi dan 
mengambil kesimpulan berupa respon yang muncul produk apa 
yang akan dibeli. 
Menurut Kotler dan Amstrong (2016) dalam Permana 
(2016) keputusan pembelian merupakan bagian dari perilaku 
konsumen yaitu studi tentang bagaimana individu, kelompok, dan 
organisasi memilih, membeli, menggunakan dan bagaimana 
barang, jasa, ide atau pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan 
keinginan mereka. 
Dari beberapa penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa 
keputusan pembelian atau dalam perbankan dikenal istilah 
keputusan nasabah adalah sesuatu yang diputuskan oleh nasabah 
untuk memilih dalam melakukan pembelian atau menggunakan 
suatu barang atau jasa. Hal ini dilihat berdasarkan kebutuhan dan 
keinginan nasabah itu sendiri yaitu setelah mengalami serangkaian 
proses yang dimulai dari pengenalan kebutuhan, pencarian 
informasi, dan melakukan pilihan yang menyebabkan timbulnya 
keputusan.  
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2.3.2 Tahap-Tahap Proses Pengambilan Keputusan 
Menurut Kotler dan Keller (2009: 235-238), proses 
pengambilan keputusan tersebut merupakan sebuah pendekatan 
masalah yang terdiri dari lima tahap yaitu sebagai berikut: 
a. Pengenalan Masalah  
Proses pembelian dimulai ketika pembeli mengenali 
masalah atau kebutuhan. Kebutuhan tersebut dapat dicetuskan 
oleh rangsangan internal atau eksternal. Para pemasar perlu 
mengidentifikasi keadaan yang memicu kebeutuhan tertentu 
dengan mengumpulkan informasi dari sejumlah konsumen. 
b. Pencarian Informasi   
Konsumen yang terangsang kebutuhannya akan terdorong 
untuk mencari informasi yang lebih banyak. Kita dapat 
membaginya ke dalam dua level rangsangan. Situasi pencarian 
informasi yang lebih ringan dinamakan penguatan perhatian. 
Pada level ini, orang hanya sekedar lebih peka terhadap 
informasi produk. Pada level selanjutnya orang itu mungkin 
mulai aktif mencari informasi: mencari bahan bacaan, menelpon 
teman dan mengunjungi toko untuk mempelajari produk 
tertentu.  
c. Evaluasi Alternatif 
Beberapa konsep dasar akan membantu kita memahami 
proses evaluasi konsumen. Pertama, konsumen berusaha 
memenuhi kebutuhan. Kedua, konsumen mencari manfaat 
tertentu  dari solusi produk. Ketiga, konsumen memandang 
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masing-masing produk sebagai sekumpulan atribut dengan 
kemampuanyang berbeda-beda dalam memberikan manfaat 
yang digunakan dengan kemampuan yang berbeda-beda. 
d. Keputusan Pembelian 
Dalam tahap evaluasi, para konsumen membentuk 
prefensi atas merk-merk yang ada di dalam kumpulan pilihan. 
Konsumen juga dapat membentuk niat untuk membeli merk 
yang paling disukai. Dalam beberapa kasus, konsumen bisa 
mengambil untuk tidak secara formal mengevaluasi setiap merk. 
Dalam kasus lain, faktor-faktor yang mengintervensi dapat 
mempengaruhi keputusan final.  
e. Perilaku Pasca Pembelian 
Setelah pembelian, konsumen mungkin mengalami 
ketidaksesuaian karena memperhatikan fitur-fitur tertentu yang 
menganggu atau mendengar hal-hal yang menyenangkan 
tentang merk lain dan akan selalu siaga terhadap informasi yang 
mendukung kepuasaannya. Tugas pemasar tidak berakhir saat 
produk dibeli, melainkan berlanjut hingga periode pasca 
pembelian. Pemasar harus memantau kepuasan pasca 
pembelian, tindakan pasca pembelian, dan pemakaian produk 
pasca pembelian. 
Adapun menurut Tjiptono dan Diana (2016: 64-76) ada 
lima tahap proses keputusan pembelian oleh konsumen akhir yaitu 
sebagai berikut: 
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a. Identifikasi Kebutuhan, proses pembelian diawali ketika 
seseorang mendapatkan stimulus (pikiran, tindakan atau 
motivasi) yang mendorong dirinya untuk mempertimbangkan 
pembelian baranga atau jasa tertentu. Stimulus mempengaruhi 
kebutuhan seseorang akan produk atau jasa tertentu. Seorang 
konsumen akan merasakan kebutuhan untuk membeli suatu 
produk atau jasa pada situasi “shortage” (kebutuhan yang timbul 
karena konsumen tidak memiliki produk atau jasa tertentu) 
maupun “unfulfilled desire” (kebutuhan yang timbul karena 
ketidakpuasan pelanggan terhadap produk atau jasa saat ini). 
b. Pencarian Informasi, pencarian informasi dilakukan secara pasif 
dan proaktif. Dalam pencarian internal (pasif), konsumen 
mengakses dan mengandalkan memorinya berkenaan dengan 
informasi-informasi relevan menyangkut produk atau jasa yang 
sedang dipertimbangkan untuk dibeli. Sedangkan dalam 
pencarian eksternal (proaktif), konsumen mengumpulkan 
informasi-informasi baru melalui sumber-sumber lain selain 
pengalaman sendiri misalnya bertanya kepada teman, membaca 
koran atau majalah, mem-browsing portal dan situs-situs 
perusahaan di internet, melakukan window shopping, mencari 
informasi via media sosial dan seterusnya. 
c. Evaluasi alternatif, setelah terkumpul berbagai alternatif solusi, 
konsumen kemudian mengevaluasi dan menyeleksinya untuk 
menentukan pilihan akhir. Proses evaluasi bisa sistematis 
(menggunakan serangkaian langkah formal, seperti model multi-
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atribut), bisa pula non-sistematis (memilih secara acak atau 
semata-mata mengandalkan intuisi). 
d. Pembelian dan konsumsi, salah satu perbedaan fundamental 
antara pembelian barang dan pembelian jasa adalah menyangkut 
proses produksi dan konsumsi. Pada barang, tahap pembelian 
dan konsumsi biasanya terpisah. Meskipun terdapat interkasi 
antara pemasar dan pelanggan selama tahap pembelian aktual, 
tahap pemakaian barang biasanya terlepas dari pengaruh 
langsung para pemasar. Sebaliknya, sebagian jasa diproduksi 
dan dikonsumsi secara berbarengan. Konsekuensinya, 
perusahaan jasa berpeluang besar untuk secara aktif membantu 
pelanggan memaksimumkan nilai dari pengalaman 
konsumsinya. 
e. Evaluasi purnabeli, setelah pembelian dibuat dan produk dibeli 
serta dikonsumsi, evaluasi purnabeli akan berlangsung. Selama 
dan sesudah pemakaian, proses pembelian dan produk 
dievaluasi oleh konsumen. Evaluasi yang tidak memuaskan 
berpotensi berujung pada komplain konsumen. Respon yang 
tepat dari perusahaan terhadap komplain berpotensi mengubah 
ketidakpuasaan awal menjadi kepuasan. Hasil akhirnya adalah 
tingkat kepuasan atau ketidakpuasan pelanggan, yang pada 
gilirannya menghasilkan konsumen yang berkomitmen kuat, 
bersedia membeli ulang, dan loyal atau bahkan sebaliknya, 
konsumen yang beralih merek atau menghentikan pemakaian 
kategori produk bersangkutan. 
33 
 
 
 
Dari beberapa penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa 
sebelum memutuskan melakukan pembelian, konsumen akan 
melalui beberapa proses atau tahapan dalam pengambilan 
keputusan  yaitu pengenalan kebutuhan atau masalah, pencarian 
infromasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, perilaku pasca 
pembelian. Pengambilan keputusan tidak hanya berhenti setelah 
konsumen melakukan pembelian terhadap produk tersebut tetapi 
juga dilihat perilaku pasca pembelian apakah konsumen akan 
berakhir dengan puas atau kurang puas terhadap pemakaian produk 
pasca pembelian tersebut. 
 
2.4 Teori Tabungan Haji 
2.4.1 Pengertian Tabungan Haji dan Landasan Hukum Haji 
Tabungan menurut Undang-Undang Nomor 21 Tahun 2008 
tentang Perbankan Syariah adalah simpanan berdasarkan akad 
wadi’ah atau investasi dana berdasarkan akad mudhārabah, atau 
akadlain yang tidak bertentangan dengan prinsip syariah yang 
penarikannya dapat dilakukan menurut syarat tertentu yang 
disepakati, tetapi tidak dapat ditarik dengan cek, bilyet giro dan 
atau alat lain yang dipersamakan dengan itu . 
Hendrakholid (2013) dalam Daulay (2017) mendefinisikan 
tabungan adalah suatu bentuk investasi dengan menyisihkan 
sebagian pendapatan untuk masa depan. Sedangkan haji adalah 
bentuk ibadah dalam rangka mengunjungi Baitullah dengan 
melaksanakan syarat dan rukun wajib haji. Maka tabungan haji 
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adalah suatu simpanan yang dilakukan perorangan yang 
mempunyai rencana menunaikan ibadah haji. 
Tabungan haji merupakan suatu bentuk pelayanan dari 
perbankan yang bertujuan untuk mempermudah masyarakat dalam 
merencanakan tabungan untuk berangkat haji. Bank syariah sebagai 
lembaga keuangan yang berbasis syariah berupaya untuk 
menghimpun dana masyarakat yang mau berangkat haji 
memberikan beberapa bentuk pelayanan yang sesuai dengan 
syariah baik dalam segi akad maupun dalam operasionalnya 
(Daulay, 2017). 
Dari beberapa penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa 
tabungan haji adalah tabungan atau simpanan khusus yang 
diperuntukkan bagi nasabah yang merencanakan berangkat haji ke 
tanah suci. 
 
Landasan Hukum Haji 
1. Al-Quran  
 َّنَّاف َرَفَك ْنَمَو ۗ الًْيّبَس ّهَْيّلا َعَاطَتْسا ّنَم ّتْي َبْلا ُّجّح ّساَّنلا ىَلَع ّٰهّلِلَو
 َ ٰهلِلا َْيّمَل هعْلا ّنَع ٌّّنَِغ    
Artinya: “... Dan (di antara) kewajiban manusia terhadap Allah 
adalah melaksanakan ibadah haji ke Baitullah, yaitu bagi orang-
orang yang mampu mengadakan perjalanan ke sana. Barangsiapa 
mengingkari (kewajiban) haji, maka ketahuilah bahwa Allah Maha 
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Kaya (tidak memerlukan sesuatu) dari seluruh alam”.  (Q.S. Ali 
Imran [3]:97). 
 
 
2. Hadits  
: َلَاق  َمَّلَسَو  ّهْيَلَع  هَّلِلا ىَّلَص  َّّلِلا  هلوهسَر اَمههْ نَع  هَّلِلا  َيّضَر  َرَمهع  ّنْبا  ّنَع 
   هلوهسَر ا ادَّمَهمُ  َّنَأَو  هَّلِلا  َّلَّإ   َلًَلَّإ  ْنَأ  ّةَداَهَش:   سَْخَ ىَلَع  همَلًْس ّْلْا  َّنِهب  
. َناَضَمَر  ّمْوَصَو  ّٰجَْلْاَو  ّةاَكَّزلا  ّءاَتيّإَو  ّةَلًَّصلا  ّمَاقّإَو  َّّلِلا 
 
Artinya: “Dari Ibnu’ Umar RA, bahwasanya Rasulullah SAW 
bersabda: Islam dibangun di atas lima perkara, yaitu bersaksi 
bahwa tiada ilah selain Allah dan bahwa Muhammad adalah 
hamba dan Rasul-Nya, mendirikan shalat, mengeluarkan zakat, 
menunaikan haji ke Baitullah dan berpuasa di bulan Ramadhan”. 
(H.R. Bukhari dan Muslim) 
 
 
2.4.1.1  Manfaat Tabungan Haji  
Menurut Erlinda dan Doli (2013) manfaat yang diperoleh 
para calon jamaah haji ketika memilih produk tabungan haji di 
suatu bank yaitu sebagai berikut: 
a. Bebas Biaya Administrasi. Pihak perbankan memberikan 
kemudahan dalam membuka tabungan dengan melakukan 
pembebasan biaya administrasi. Hal ini dilakukan untuk 
menarik simpati nasabah dan meringankan beban nasabah 
dengan biaya administrasi tersebut. 
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b. Calon haji diberikan asuransi kecelakaan dan kematian. Dengan 
pemberian asuransi oleh pihak perbanka bertujuan untuk 
membuat masyarakat merasa aman dan nyaman selama 
melakukan ibadah haji nantinya. 
c. Dapat melakukan setoran di seluruh cabang bank tersebut. 
Dengan sistem online yang diterapkan oleh pihak perbankan 
sehingga memudahkan masyarakat untuk melakukan transaksi 
dengan pihak perbankan tanpa harus ke bank tujuan pertama. 
d. Setoran ringan. Masyarakat dapat melakukan setoran sesuai 
dengan kemampuan yang mereka miliki. 
e. Online dengan SISKOHAT. Setiap masyarakat yang telah cukup 
dananya untuk berangkat haji, maka langsung terdaftar dalam 
database Departemen Agama di masing-masing wilayah. 
f. Memperoleh bagi hasil yang menarik. Sebagian besar 
masyarakat menabung dana haji di perbankan syariah. Hal ini 
sangat menguntungkan nasabah atau calon jamaah haji karena 
bank syariah menerapkan sistem bagi hasil di mana dengan 
sistem bagi hasil ini akan menjauhkan nasabah dari unsur riba 
yang tidak diridhai oleh Allah SWT. 
g. Fasilitas autodebet untuksetoran bulanan. Untuk melakukan 
penyetoran dana haji setiap bulannya ke rekening tabungan haji 
dapat menggunakan fasilitas autodebet. 
Adapun menurut Faizah (2013: 18), ada beberapa manfaat 
atau keuntungan yang diperoleh penabung pada tabungan haji di 
bank syariah adalah sebagai berikut: 
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a. Dari sisi finansial dapat memperoleh keuntungan bagi hasil dari 
dana haji yang diinvestasikan oleh bank syariah, bagi hasil 
tersebut menjadi tambahan dari total dana yang dimiliki di bank 
syariah. Di sisi lain, uang yang dikelola, tidak merasa khawatir 
hilangnya uang yang ditabung.  
b. Keuntungan spiritual, keuntungan ini tidak didapat jika 
menabung tabungan haji di bank konvensional. Secara spiritual 
dapat merasakan adanya kenikmatan melakukan transaksi sesuai 
dengan syariat Islam, karena sistem yang digunakan oleh bank 
syariah mengacu pada prinsip-prinsip dasar yang ada dalam 
ajaran Islam tanpa riba. 
Dari beberapa penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa 
ada banyak manfaat tabungan haji yang diterima oleh nasabah 
diantaranya membantu mempersiapkan BPIH, memudahkan 
pendaftaran  haji karena sudah terhubung secara online dengan 
SISKOHAT Kementerian Agama dan nasabah juga akan 
mendapatkan fasilitas dan layanan yang menarik dari bank seperti 
bebas biaya administrasi, mendapatkan asuransi kecelakaan dan 
mendapatkan bagi hasil dari tabungan haji dengan sistem bagi 
hasil. 
 
2.2 Penelitian Terdahulu 
 Dalam studi literatur ini, peneliti mencantumkan beberapa 
penelitian yang dilakukan sebelumnya sebagai bahan rujukan 
dalam memperkuat teori yang telah dikemukakan dan untuk 
38 
 
 
 
memperjelas perbedaan dan persamaan penelitian ini dengan 
penelitian sebelumnya. Berikut akan diuraikan mengenai 
persamaan dan perbedaan antara penelitian terdahulu dengan 
penelitian ini adalah sebagai berikut: 
 Penelitian yang dilakukan oleh Neneng Fajriyah (2013) 
dengan judul “Pengaruh Promosi, Reputasi dan Lokasi Strategis 
Terhadap Keputusan Nasabah Menggunakan Produk Tabungan 
Haji Bank Mandiri KCP Tangerang Bintaro Sektor III ”. Persamaan 
penelitian Neneng Fajriyah dengan penelitian ini sama-sama 
menggunakan variabel reputasi dan promosi sebagai variabel 
independen dan variabel keputusan nasabah sebagai variabel 
dependen, objek penelitian pada nasabah Tabungan Mabrurserta 
menggunakan metode regresi linier berganda. Perbedaan penelitian 
Neneng Fajriyah dengan penelitian ini diantaranya ialah jumlah 
responden dan lokasi penelitian. Penelitian Neneng Fajriyah 
mengambil jumlah 100 responden sedangkan jumlah responden 
dalam penelitian ini adalah 70 responden. Selain itu, lokasi 
penelitian Neneng Fajriyah di Bank Mandiri KCP Tangerang 
Bintaro Sektor III sedangkan lokasi penelitian ini dilakukan di 
Bank Syariah Mandiri Cabang Banda Aceh. 
 Penelitian yang dilakukan oleh Erlita Oktarini (2016) 
dengan judul “Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Keputusan 
Nasabah Membuka Tabungan Haji di Bank Muamalat Indonesia 
Cabang Sungailiat”. Persamaan penelitian Erlita Oktarini dengan 
penelitian ini sama-sama menggunakan variabel promosi sebagai 
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variabel independen dan variabel keputusan nasabah sebagai 
variabel dependen serta menggunakan metode kuantitatif. 
Perbedaan penelitian ini dengan penelitian Erlita Oktarini 
diantaranya ialah  pada jumlah responden, objek penelitian dan 
lokasi penelitian. Jumlah sampel pada penelitian Erlita Oktarini 
adalah 41 responden sedangkan jumlah responden dalam penelitian 
ini adalah 70 responden. Selain itu, objek penelitian dan lokasi 
penelitian Erlita Oktarini adalah nasabah tabungan haji pada Bank 
Muamalat Indonesia Cabang Sungailiat sedangkan objek penelitian 
dan lokasi penelitian dalam penelitian ini adalah nasabah tabungan 
haji (Tabungan Mabrur) di Bank Syariah Mandiri Cabang Banda 
Aceh. 
Selanjutnya penelitian yang dilakukan oleh Faridatul 
Fitriyah (2016) dengan judul “Pengaruh Pendapatan, Dana 
Talangan Haji dan Religiusitas Terhadap Keputusan Nasabah 
Mendaftar Haji (Studi pada BNI Syariah Tulungagung)”. 
Persamaan penelitian Faridatul Fitriyah dengan penelitian ini sama-
sama menggunakan variabel keputusan nasabahsebagai variabel 
dependen serta menggunakan metode kuantitatif. Perbedaan 
penelitian ini dengan penelitian Faridatul Fitriyah diantaranya ialah 
pada variabel independen, jumlah responden, objek penelitian dan 
lokasi penelitian.  Penelitian ini menggunakan variabel reputasi dan 
promosi sebagai variabel independen sedangkan pada penelitian 
Faridatul Fitriyah menggunakan variabel pendapatan, dana 
talangan haji dan religiusitas sebagai variabel independen. Jumlah 
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responden pada penelitian Faridatul Fitriyah adalah 237 responden 
sedangkan jumlah responden dalam penelitian ini adalah 70 
responden. Selain itu, objek penelitian dan lokasi penelitian 
Faridatul Fitriyah adalah nasabah talangan haji pada Bank BNI 
Syariah Mandiri Kantor Tulungagung sedangkan objek penelitian 
dan lokasi penelitian dalam penelitian ini adalah nasabah tabungan 
haji pada Bank Syariah Mandiri Cabang Banda Aceh. 
Kemudian penelitian yang dilakukan oleh Neng Nadiyya 
Syaima (2017) dengan judul “Pengaruh Merk, Reputasi, Kualitas 
Pelayanan dan Lokasi Terhadap Proses Keputusan Nasabah 
Menggunakan Produk Tabungan BJB Syariah KCP Ciputat”. 
Persamaan penelitian Neng Nadiyya Syaima dengan penelitian ini 
sama-sama menggunakan variabel reputasi sebagai variabel 
independen dan variabel keputusan nasabah sebagai variabel 
dependen. Perbedaan penelitian ini dengan penelitian Neng 
Nadiyya Syaima diantaranya ialah pada metode penelitian, jumlah 
sampel, objek penelitian dan lokasi penelitian. Penelitian ini 
menggunakan metode penelitian kuantitatif sedangkan pada 
penelitian Neng Nadiyya Syaima menggunakan metode penelitian 
analisis PLS (Partial Least Square). Jumlah responden pada 
penelitian Neng Nadiyya Syaima adalah 60 responden sedangkan 
jumlah responden dalam penelitian ini adalah 70 responden. Selain 
itu, objek penelitian dan lokasi penelitian Neng Nadiyya Syaima 
adalah nasabah yang menabung pada Bank BJB Syariah KCP 
Ciputat sedangkan objek penelitian dan lokasi penelitian dalam 
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penelitian ini adalah nasabah Tabungan  Mabrur pada Bank Syariah 
Mandiri Cabang Banda Aceh. 
Penelitian selanjutnya dilakukan oleh Khoirul Uyun (2012) 
dengan judul “Pengaruh Produk Syariah dan Bauran Promosi 
Terhadap Keputusan Nasabah Menabung di BNI Syariah Cabang 
Semarang”. Persamaan penelitian Khoirul Uyun dengan penelitian 
ini sama-sama menggunakan variabel promosisebagai variabel 
indepeden, variabel keputusan nasabah sebagai variabel dependen 
dan jumlah sampel sebanyak 70 responden serta sama-sama 
menggunakan metode penelitian kuantitatif. Perbedaan penelitian 
ini dengan penelitian Khoirul Uyun diantaranya ialah pada objek 
penelitian dan lokasi penelitian. Objek penelitian dan lokasi 
penelitian dalam penelitian Khoirul Uyun adalah nasabah yang 
menabung di Bank BNI Syariah Cabang Semarang sedangkan 
objek penelitian dan lokasi penelitian dalam penelitian ini adalah 
nasabah tabungan haji pada Bank Syariah Mandiri Cabang Banda 
Aceh. 
Beberapa penelitian terdahulu akan diuraikan secara ringkas 
karena penelitian ini mengacu pada penelitian sebelumnya. Adapun 
penelitian-penelitian terdahulu dapat dilihat pada Tabel 2.1 sebagai 
berikut: 
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Tabel 2.1 
Penelitian Terdahulu 
No. Nama dan 
Tahun 
Penelitian 
Judul Penelitian Metode 
Penelitian 
Hasil Penelitian 
1. Neneng 
Fajriyah 
(2013) 
Pengaruh 
Promosi, 
Reputasi dan 
Lokasi Strategis 
Terhadap 
Keputusan 
Nasabah 
Menggunakan 
Produk Tabungan 
Haji Bank 
Mandiri KCP 
Tangerang 
Bintaro Sektor III 
Metode 
Analisis 
Regresi 
Berganda 
Hasil penelitian 
ini menunjukkan 
bahwa motivasi 
promosi, reputasi 
dan lokasi 
strategis 
berpengaruh 
terhadap 
keputusan 
nasabah dalam 
menggunakan 
tabungan haji 
baik secara 
parsial maupun 
simultan.  
2. Erlita 
Oktarini 
(2016) 
Faktor-Faktor 
yang 
Mempengaruhi 
Keputusan 
Nasabah 
Membuka 
Tabungan Haji di 
Bank Muamalat 
Indonesia Cabang 
Sungailiat 
Metode 
Kuantitatif 
Hasil penelitian 
ini menunjukkan 
bahwa faktor 
pelayanan prima, 
sosial dan 
promosi secara 
bersama-sama 
atau simultan 
mampu 
mempengaruhi 
keputusan 
nasabah 
membuka 
tabungan haji di 
Bank Muamalat 
Indonesia 
Cabang Sungaliat 
3. Faridatul 
Fitriyah 
(2016) 
Pengaruh 
Pendapatan, Dana 
Talangan Haji 
dan Religiusitas 
Terhadap 
Metode 
Kuantitatif 
Hasil penelitian 
ini menunjukkan 
bahwa  variabel 
pendapatan tidak 
berpengaruh 
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Tabel 2.1 Lanjutan 
No. Nama dan 
Tahun 
Penelitian 
Judul Penelitian Metode 
Penelitian 
Hasil Penelitian 
  Keputusan  
Nasabah 
Mendaftar Haji 
(Studi pada BNI 
Syariah 
Tulungagung) 
 signifikan 
terhadap 
keputusan 
nasabah 
mendaftar haji, 
sedangkan 
variabel dana 
talangan haji dan 
religiusitas 
berpengaruh 
signifikan 
terhadap 
keputusan 
nasabah 
mendaftar haji. 
Variabel 
pendapatan, dana 
talangan haji dan 
religiusitas 
bersama-sama 
atau simultan 
berpengaruh 
signifikan 
terhadap 
keputusan 
nasabah 
mendaftar haji 
4. Neng 
Nadiyya 
Syaima 
(2017) 
Pengaruh Merk, 
Reputasi, 
Kualitas 
Pelayanan dan 
Lokasi Terhadap 
Proses Keputusan 
Nasabah 
Menggunakan 
Produk Tabungan 
BJB Syariah 
Ciputat 
Analisis PLS 
(Partial 
Least 
Square) 
Hasil penelitian 
ini menunjukkan 
bahwa merk, 
kualitas 
pelayanan dan 
lokasi 
berpengaruh 
signifikan 
terhadap 
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Tabel 2.1 Lanjutan 
No. Nama dan 
Tahun 
Penelitian 
Judul Penelitian Metode 
Penelitian 
Hasil Penelitian 
    keputusan 
nasabah 
sedangkan 
reputasi tidak 
berpengaruh 
signifikan 
terhadap 
keputusan 
nasabah 
5. Khoirul 
Uyun (2012) 
Pengaruh Produk 
Syariah dan 
Bauran Promosi 
Terhadap 
Keputusan 
Menabung di BNI 
Syariah Cabang 
Semarang 
 
 
Metode 
Kuantitatif 
Hasil penelitian 
menunjukkan 
bahwa produk 
syariah dan 
bauran promosi 
berpengaruh 
signifikan 
terhadap 
keputusan 
menabung baik 
secara parsial 
maupun simultan 
Sumber: Data telah diolah kembali 
 
 
2.3 Kerangka Pemikiran 
Menurut Sugiyono (2015: 60) kerangka berfikir 
merupakan model konseptual tentang bagaimana teori berhubungan 
dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai masalah 
yang penting. Dalam kerangka berfikir ini, menggambarkan adanya 
45 
 
 
 
pengaruh reputasi (X1) dan promosi (X2) terhadap keputusan (Y) 
nasabah membuka tabungan haji. Berdasarkan uraian dan 
penjelasan tersebut maka kerangka berfikir teoritis penelitian ini 
adalah sebagai berikut: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 2.1 
Kerangka Pemikiran 
 
 
 
 
1. Kompetensi 
2. Kredibilitas 
3. Nama Baik 
Perusahaan 
 
 
 
Keputusan Nasabah 
 (Y) 
 
Reputasi 
(X1) 
 
Bank Syariah Mandiri 
Cabang Banda Aceh 
Promosi 
(X2) 
1. Periklanan 
2. Promosi 
Penjualan 
3. Publisitas 
4. Penjualan 
Pribadi 
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2.4 Hipotesis 
Menurut Bungin (2005: 102)  hipotesis penelitian adalah 
pernyataan sementara terhadap hasil penelitian. Oleh karenanya 
hipotesis adalah ramalan terhadap hasil penelitian nanti. Hipotesis 
dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
H1 : Reputasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah 
membuka tabungan haji. 
H2 : Promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah  
membuka tabungan haji. 
H3 : Reputasi dan promosi berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan nasabah  membuka tabungan haji. 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
3.1 Jenis Penelitian 
Penelitian ini merupakan jenis penelitian kuantitatif. 
Penelitian kuantitatif merupakan metode untuk menguji teori-teori 
tertentu dengan cara meneliti hubungan antarvariabel. Variabel-
variabel ini biasanya diukur (biasanya dengan instrumen penelitian) 
sehingga data yang terdiri dari angka-angka dapat dianalisis 
berdasarkan prosedur statistik (Noor, 2011: 38). 
3.2 Data dan Teknik Pemrolehannya 
Adapun jenis data yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah data primer dan data sekunder. 
1. Data Primer adalah data yang diperoleh langsung dari sumber 
data pertama di lokasi penelitian atau objek penelitian (Bungin, 
2005: 132).  Data primer dalam penelitian ini diperoleh dengan 
membagikan kuesioner kepada sampel yang telah ditentukan 
yaitu kepada Nasabah Tabungan Mabrur di Bank Syariah 
Mandiri Cabang Banda Aceh. 
2. Data Sekunder adalah data yang diperoleh dari sumber kedua 
secara tidak langsung dari data yang kita butuhkan (Bungin, 
2005: 132). Untuk memperoleh data ini, peneliti menggali dari 
sejumlah literatur seperti buku, artikel, internet, jurnal dan 
penelitian yang berkaitan dengan penelitian ini. 
 
48 
 
 
 
3.3 Populasi dan Sampel Penelitian 
3.3.1 Populasi 
Populasi merupakan kumpulan dari seluruh elemen sejenis 
namun dapat dibedakan satu sama lain karena karakteristiknya 
(Setiawan, 2013: 20). Populasi dalam penelitian ini adalah Nasabah 
Tabungan Mabrur di Bank Syariah Mandiri Cabang Banda Aceh 
yang berjumlah 3.343 orang nasabah. 
 
3.3.2 Sampel 
Sampel adalah sebagian dari populasi atau elemen-elemen 
yang ada di dalam populasi (Setiawan, 2013: 20). Pengambilan 
sampel dilakukan dengan menggunakan teknik probability 
sampling yaitu penarikan sampel didasarkan atas pemikiran bahwa 
keseluruhan unit populasi memiliki kesempatan yang sama untuk 
dijadikan sampel (Bungin, 2005: 116).  
Berdasarkan  jumlah populasi, maka peneliti melakukan 
pengambilan sampel. Adapun jumlah sampel ditentukan 
berdasarkan rumus Slovin (Muhammad, 2008: 180). Perhitungan 
sampel dengan menggunakan rumus Slovin adalah sebagai berikut: 
𝑛 =  
𝑁
1 + 𝑁 𝑒2
 
          =
3.343
1 + (3.343)(0,12)2
 
 
= 68,03 = 70 responden 
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Keterangan: 
 n =  ukuran sampel 
N =  ukuran populasi 
 e = persen  kelonggaran ketidaktelitian karena kesalahan 
pengambilan sampel yang masih dapat ditoleransi atau 
diinginkan 
3.4 Teknik Pengumpulan Data 
Menurut Noor (2011: 138) teknik pengumpulan data 
merupakan cara mengumpulkan data yang dibutuhkan untuk 
menjawab rumusan masalah penelitian. Umumnya cara 
mengumpulkan data dapat menggunakan teknik wawancara 
(interview), angket (questionnaire), pengamatan (observation), 
studi dokumentasi dan Focus Group Discussion (FGD). Adapun 
teknik pengumpulan data dalam penelitian ini adalah sebagai 
berikut: 
1. Studi Lapangan (Field Research) 
Penelitian lapangan adalah suatu metode yang dilakukan 
oleh peneliti dengan cara pengamatan langsung terhadap kegiatan 
yang dilakukan oleh perusahaan (Sunyoto, 2013: 22). Teknik 
pengumpulan data lapangan dalam penelitian ini adalah sebagai 
berikut: 
a. Kuesioner (Angket) 
Kuesioner merupakan suatu pengumpulan data dengan 
memberikan atau menyebarkan daftar pertanyaan/pernyataan 
kepada responden dengan harapan memberikan respons atas 
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daftar pertanyaan tersebut (Umar, 2011: 49). Jadi untuk 
mendapatkan data yang diperlukan maka dalam penelitian ini, 
peneliti akan membagikan kuesioner kepada nasabah Tabungan 
Mabrur Bank Syariah Mandiri Cabang Banda Aceh. 
b. Dokumentasi  
Dokumentasi merupakan teknik pegumpulan data dengan 
cara mencari data mengenai hal-hal atau variabel yang berupa 
catatan, traskrip, buku, surat kabar, majalah, prasasti, agenda 
dan sebagainya (Arikunto, 2006: 231). Dalam penelitian ini data 
diambil dari manajemen Bank Syariah Mandiri Cabang Banda 
Aceh serta dari website resmi Bank Syariah Mandiri. 
 
2. Studi Kepustakaan (Library Research) 
Menurut Sugiyono (2012: 291) studi kepustakaan berkaitan 
dengan kajian teoritis dan referensi lain yang berkaitan dengan 
nilai, budaya dan norma yang berkembang pada situasi sosial yang 
diteliti, selain itu studi kepustakaan sangat penting dalam 
melakukan penelitian, hal ini dikarenakan penelitian tidak akan 
lepas dari literatur-literatur ilmiah. 
 
3.5 Skala Pengukuran 
Dalam penelitian ini skala pengukuran yang akan digunakan 
pada kuesioner menggunakan skala likert. Skala likert adalah skala 
yang digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan persepsi 
seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena sosial 
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(Sugiyono, 2015). Skala likert digunakan untuk mengukur jawaban 
dari responden terhadap kuesioner yang disebarkan dengan 
alternatif jawaban dari 1 sampai 5.  
 
Tabel 3.1  
Skala Likert 
Skor Jawaban 
1 Sangat Tidak Setuju 
2 Tidak Setuju 
3 Netral 
4 Setuju 
5 Sangat Setuju 
    Sumber: Sugiyono (2012) 
 
3.6 Variabel Penelitian 
Variabel penelitian adalah gejala variabel yang bervariasi 
yaitu faktor-faktor yang dapat berubah-ubah ataupun dapat diubah 
untuk tujuan penelitian. Variabel penelitian perlu ditentukan dan 
dijelaskan agar alur hubungan dua atu lebih variabel dalam 
penelitian dapat dicari dan dianalisis (Bungin, 2005: 103). 
Variabel-variabel dalam penelitian ini adalah : 
1. Variabel bebas (variabel independen) adalah variabel yang 
mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahannya atau 
timbulnya variabel dependen atau terikat (Sugiyono, 2014: 59). 
Dalam penelitian ini yang menjadi variabel bebas adalah 
Reputasi (X1) dan Promosi (X2). 
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2.  Variabel terikat (variabel dependen) adalah variabel yang 
dipengaruhi atau yang menjadi akibat, karena adanya variabel 
bebas (Sugiyono, 2014: 59). Dalam penelitian ini yang menjadi 
variabel terikat adalah Keputusan Nasabah (Y). 
Tabel 3.2 
Operasional Variabel Penelitian 
Variabel 
Konsep 
Variabel 
Indikator Skala Pengukuran 
Independen   
Reputasi Cara 
pandang 
atau persepsi 
atas 
perusahaan 
oleh orang-
orang, baik 
yang berada 
di dalam dan 
di luar 
perusahaan 
(Fombrun, 
1996) 
a. Kompetensi 
b. Kredibilitas 
c. Nama Baik 
Perusahaan 
 
Interval 
 
 
 
Likert 
(1-5) 
 
 
 
 
Promosi Salah satu 
variabel 
dalam 
bauran 
pemasaran 
yang sangat 
penting 
dilakukan 
oleh 
perusahaan 
dalam 
memasarkan 
produk jasa 
(Lupiyoadi 
dan A. 
Hamdani, 
2006) 
a. Periklanan 
b. Promosi 
Penjualan 
c. Publisitas 
d. Pejualan 
Pribadi 
     
P
r
i
b
a
d
i 
 
Interval 
 
 
 
Likert 
(1-5) 
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Tabel 3.2 Lanjutan 
Variabel Konsep 
Variabel 
Indikator 
Skala 
 
Pengukuran 
Dependen  
Keputusan 
Nasabah 
Keputusan 
oleh 
konsumen 
untuk 
melakukan 
pembelian 
suatu produk 
diawali oleh 
adanya 
kesadaran 
atas 
pemenuhan 
kebutuhan 
dan 
keinginan 
(Sutisna, 
2002) 
a. Pengenalan 
Masalah  
b. Pencarian 
Informasi 
c. Evaluasi 
Alternatif 
d. Keputusan 
Pembelian 
e. Perilaku 
Pasca 
Pembelian 
Interval Likert 
(1-5) 
 
 
3.7 Uji Validitas dan Reliabilitas 
3.7.1 Uji Validitas  
 Uji validitas digunakan untuk mengetahui kelayakan butir-
butir dalam suatu daftar pertanyaan yang mendefinisikan suatu 
variabel. Uji validitas sebaiknya dilakukan pada setiap butir 
pertanyaan. Hasil r hitung kita bandingkan dengan r tabel dimana 
df=n-2 dengan signifikansi 5% , jika r tabel < r hitung maka valid 
(Sujarweni, 2015). 
Pengujian validitas ini menggunakan pearson correlation 
yaitu dengan cara menghitung korelasi antara nilai yang diperoleh 
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dari pertanyaan-pertanyaan. Suatu pertanyaan dikatakan valid jika 
tingkat signifikansinya berada di bawah 0,05 (Ghozali, 2012). 
Dasar pengambilan keputusan pada uji validitas adalah : 
a. Dinyatakan valid jika nilai r hitung lebih besar daripada r tabel.  
b. Dinyatakan tidak valid jika nilai r hitung lebih kecil daripada r 
tabel. 
 
3.7.2  Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner 
yang merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Suatu 
kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika jawaban seseorang 
terhadap pertanyaan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke 
waktu. Butir kuesioner dikatakan layak jika Cronbach’s Alpha > 
0,60 dan dikatakan tidak reliabel jika Cronbach’s Alpha < 0,60 
(Ghozali, 2012). 
Uji reliabilitas adalah pengujian yang dilakukan untuk 
mengetahui sejauh mana hasil suatu pengukuran dapat dipercaya 
atau dengan kata lain sejauh mana skor hasil pengukuran terbebas 
dari kekeliruan pengukuran (measurement error). Reliabitas adalah 
menyangkut tingkat keterpecayaan, keterandalan, konsistensi, atau 
kestabilan hasil suatu pengukuran (Indrawati, 2015).Dasar 
pengambilan keputusannya, adalah :  
a. Item pertanyaan dinyatakan reliabel apabila nilai alpha lebih 
besar daripada nilai r tabel. 
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b. Item pernyataan dinyatakan tidak reliabel apabila nilai alpha 
lebih kecil daripada nilai r. 
3.8 Uji Asumsi Klasik 
3.8.1 Uji Normalitas 
Menurut Ghozali (2012: 160) uji normalitas bertujuan untuk 
menguji apakah dalam model regresi variabel dependen dan 
variabel indepeden mempunyai kontribusi atau tidak. Model regresi 
yang baik adalah data distribusi normal atau mendekati normal.  
Dalalm penelitian ini pengujian normalitas dilakukan dengan 
analisa One-Sample Kolmogorov Smirnov Test. Langkah-Langkah 
pengujiannya sebagai berikut (Fajrinafa, 2012) : 
Perumusan Hipotesis: 
H0  : Data berdistribusi normal 
Ha  : Data tidak berdistribusi normal 
Kriteria pengambilan keputusannya adalah sebagai berikut: 
a. Jika Sign. > 0,05 maka H0 diterima (data berdistribusi normal). 
b. Jika Sign. < 0,05 maka H0 ditolak (data tidak berdistribusi 
normal). 
 
3.8.2 Uji Multikolinearitas 
Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah dalam 
model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel-variabel 
bebas. Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi di 
antara variabel bebas (Ghozali, 2013). Salah satu metode untuk 
menguji ada atau tidak adanya gejala multikolinearitas dilakukan 
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dengan melihat nilai Tolerance dan nilai VIF (Variance Inflation 
Factor): 
a. Mempunyai nilai Tolerance< 0,10 dan VIF > 0,10, maka ada 
gejala multikolinearitas. 
b. Mempunyai nilai Tolerance> 0,10 dan VIF < 0,10, maka tidak 
ada gejala multikolinearitas. 
Uji multikolinearitas dapat dilihat dari nilai tolerance dan 
Variance Inflation Factors (VIF). Di mana semakin kecil nilai 
tolerance dan semakin besar VIF, maka semakin mendekati terjadi 
multikolinearitas. Dalam banyak penelitian menyebutkan jika 
tolerance lebih dari 0,1 dan VIF kurang dari 10 maka terjadi 
multikolinearitas (Priyatno, 2013). 
 
3.8.3 Uji Heteroskedastisitas 
Menurut Ghozali (2012: 139) uji heteroskedastisitas 
bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi terjadi 
ketidaksamaan varian dari residual satu pengamatan ke 
pengamatanyang lain. Jika varian dari residual satu pengamatan ke 
pengamatan yang lain tetap, maka disebut homokedastisitas dan 
jika berbeda disebut heteroskedastisitas. 
Uji heteroskedastisitas adalah varian residual yang tidak 
sama pada semua pengamatan di dalam model regresi dimana 
regresi yang baik seharusnya tidak terjadi heteroskedastisitas 
(Priyatno, 2010). Pengambilan keputusannya yaitu dengan cara: 
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a. Jika ada pola tertentu, seperti titik-titik yang ada membentuk 
suatu pola tertentu yang teratur (bergelombang melebar 
kemudian menyempit), maka terjadi heteroskedastisitas. 
b. Jika tidak ada pola yang jelas, seperti titik-titik yang menyebar di 
atas dan di bawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi 
heteroskedastisitas. 
 
3.8.4 Uji Autokorelasi 
Pengujian autokorelasi digunakan untuk mengetahui apakah 
terjadi korelasi di antara data pengamatan atau tidak. Adanya 
autokorelasi dapat memberikan kesimpulan yang salah pada 
penelitian (Priyatno, 2013). 
Untuk menguji ada tidaknya gejala autokorelasi maka dapat 
didetekesi dengan uji Durbin-Watson (DW test). Pengambilan 
keputusan ada atau tidaknya autokorelasi sebagai berikut (Santoso, 
2010): 
a. Angka D-W dibawah -2, ada autokorelasi positif. 
b. Angka D-W diantara -2 sampai +2, tidak ada autokorelasi. 
c. Angka D-W diatas -2 sampai +2, ada autokorelasi negatif. 
 
3.9 Metode Analisis Data 
Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara 
sistematis data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan 
lapangan, dan bahan-bahan lain, sehingga dapat mudah dipahami, 
dan temuannya dapat diinformasikan kepada orang lain (Sugiyono, 
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2013: 244). Metode analisis yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah dengan melakukan analisis secara kuantitatif yang 
dinyatakan dengan angka-angka yang dalam perhitungannya 
menggunakan metode statistik dibantu dengan program pengolah 
data statistik SPSS (Statistic Product and Service Solution) 
menggunakan software IBM SPSS versi 23. 
 
3.9.1 Analisis Statistik Deskriptif 
Analisis data dalam penelitian ini dilakukan dengan 
menggunakan statistik deskriptif. Menurut Sugiyono (2012) 
analisis statistik deskriptif adalah statistik yang digunakan untuk 
menganalisis data dengan cara mendeskripsikan atau 
menggambarkan data yang telah terkumpul sebagaimana adanya 
tanpa ada maksud membuat kesimpulan yang berlaku untuk umum 
atau generalisasi.Analisis deskriptif yang dilakukan dalam 
penelitian ini adalah menganalisis dan mendeskripsikan hasil dari 
jawaban kuesioner yang disebarkan kepada responden dalam 
penelitian ini. 
 
3.8.2 Analisis Regresi Linear Berganda 
Menurut Kurniawan (2009: 52), regresi berganda adalah 
sebagai pengaruh antara lebih dari dua variabel, di mana terdiri dari 
dua atau lebih variabel independen/bebas dan satu variabel 
dependen/terikat dan juga digunakan untuk membangun 
persamaaan dengan menggunakan persamaan tersebut untuk 
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membuat perkiraan (prediction). Adapun persamaan analisis 
regresi linear berganda dapat ditentukan dengan rumus sebagai 
berikut: 
Y = a + b1X1 + b2X2 + e                  (3.1) 
Keterangan: 
 Y =  Variabel Keputusan Nasabah 
 a =  Konstanta 
 b     =  Koefisien Regresi 
  X1    =  Variabel Reputasi 
 X2    =  Variabel Promosi 
  e      =  Variabel Error 
3.10  Pengujian Hipotesis 
Menurut Supangat (2010) pengujian hipotesis adalah salah 
satu cara dalam statistika untuk menguji “parameter” populasi 
berdasarkan statistik sampelnya, untuk dapat diterima atau ditolak 
pada tingkat signifikansi tertentu. Uji hipotesis yang digunakan 
dalam penelitian ini ada tiga adalah sebagai berikut: 
 
3.10.1 Uji Parsial (Uji-t) 
Uji t digunakan untuk menguji seberapa jauh variabel 
independen yang digunakan dalam penelitian ini secara individual 
dalam menerangkan variabel dependen secara parsial (Ghozali, 
2012). Kriteria pengujiannya adalah sebagai berikut: 
60 
 
 
 
a. Jika t hitung > t tabel, maka H0 ditolak dan Ha diterima artinya 
signifikan. 
b. Jika t hitung < t tabel, maka H0 diterima dan Ha ditolak artinya 
tidak signifikan. 
3.10.2 Uji Simultan (Uji-F)  
Uji statistik F pada dasarnya menunjukkan apakah semua 
variabel independen atau variabel bebas yang dimasukkan dalam 
model mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadap 
variabel dependen atau variabel terikat (Ghozali, 2012). Uji F dapat 
dilakukan dengan membandingkan nilai F hitung terhadap nilai F 
tabel dengan kriteria pengujiannya sebagai berikut: 
a. H0 diterima jika F hitung < F tabel pada α = 5%. 
b. Ha diterima jika F hitung > F tabel pada α = 5%. 
 
3.11 Uji Koefisien Determinasi (R2) 
Koefisien determinasi (R2) merupakan alat untuk mengukur 
seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi 
variabel dependen. Nilai koefisien determinasi adalah antara nol 
dan satu. Nilai R2 yang kecil berarti kemampuan variabel-variabel 
dependen amat terbatas. Dan sebaliknya jika nilai R2 yang 
mendekati satu berarti variabel-variabel independen memberikan 
hampir semua informasi yang dibutukan untuk memprediksi 
variabel-variabel dependen (Ghozali, 2012). 
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BAB IV 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
4.1 Gambaran Umum Objek Penelitian 
4.1.1 Sejarah Berdirinya Bank Syariah Mandiri 
Nilai-nilai perusahaan yang menjunjung tinggi kemanusiaan 
dan integritas telah tertanam kuat pada segenap insan Bank Syariah 
Mandiri (BSM) sejak awal pendiriannya. Kehadiran BSM sejak 
tahun 1999, sesungguhnya merupakan hikmah sekaligus berkah 
pasca krisis ekonomi dan moneter 1997-1998. Sebagaimana 
diketahui, krisis ekonomi dan moneter sejak Juli 1997, yang disusul 
dengan krisis multi-dimensi termasuk di panggung politik nasional, 
telah menimbulkan beragam dampak negatif yang sangat hebat 
terhadap seluruh sendi kehidupan masyarakat, tidak terkecuali 
dengan dunia usaha. Dalam kondisi tersebut, industri perbankan 
nasional yang didominasi oleh bank-bank konvensional mengalami 
krisis luar biasa. Pemerintah akhirnya mengambil tindakan dengan 
menstrukturisasi dan merekapitalisasi sebagian bank-bank 
Indonesia (Bank Syariah Mandiri, 2018). 
 Salah satu bank konvensional, PT Bank Susila Bakti (BSB) 
yang dimiliki oleh Yayasan Kesejahteraan Pegawai (YKP), PT 
Bank Dagang Negara dan PT Makkota Prestasi juga terkena 
dampak krisis. BSB berusaha keluar dari situasi tersebut dengan 
melakukan upaya merger dengan beberapa bank lain serta 
mengundang investor asing (Bank Syariah Mandiri, 2018). 
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 Pada saat yang bersamaan, pemerintah melakukan 
penggabungan (merger) empat bank (Bank Dagang Negara, Bank 
Bumi Daya, Bank Exim dan Bank Bapindo) menjadi satu bank 
bernama PT Bank Mandiri (Persero) pada tanggal 31 Juli 1999. 
Kebijakan penggabungan tersebut juga menempatkan dan 
menetapkan Bank Syariah Mandiri (Persero) Tbk. sebagai pemilik 
mayoritas baru BSB (Bank Syariah Mandiri, 2018). 
 Sebagai tindak lanjut dari keputusan merger, Bank Mandiri 
melakukan konsolidasi seta membentuk Tim Pengembangan 
Perbankan Syariah. Pembentukan tim ini bertujuan untuk 
mengembangkan layanan perbankan syariah di kelompok 
perusahaan  Bank Mandiri sebagai respon atas diberlakukannya UU 
No. 10 tahun 1998, yang memberi peluang bank umum untuk 
melayani transaksi syariah (dual banking system). Tim 
Pengembangan Perbankan Syariah memandang bahwa 
pemberlakuan UU tersebut merupakan momentum yang tepat 
untuk melakukan konversi PT Bank Susila Bakti dari bank 
konvensional menjadi bank syariah. Oleh karenanya, Tim 
Pengembangan Perbankan Syariah mempersiapkan sistem dan 
infrastukturnya, sehingga kegiatan usaha BSB berubah dari bank 
konvensional menjadi bank yang beroperasi berdasarkan  prinsip 
syariah dengan nama PT Bank Syariah Mandiri sebagaimana 
tercantum dalam Akta Notaris: Sutjipto, SH, No. 23 tanggal 8 
September 1999. Perubahan kegiatan usaha BSB menjadi bank 
umum syariah dikukuhkan oleh Gubernur Bank Indonesia melalui 
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SK Gubernur BI No. 1/24/KEP.BI/1999, 25 Oktober 1999. 
Selanjutnya, melalui Surat Keputusan Deputi Gubernur Senior 
Bank Indonesia No.1/1/KEP.DGS/1999, BI menyetujui perubahan 
nama menjadi PT Bank Syariah Mandiri. Menyusul pengukuhan 
dan pengakuan legal tersebut, PT Bank Syariah Mandiri secara 
resmi mulai beroperasi sejak Senin tanggal 25 Rajab 1420 H atau 
tanggal 1 November 1999 (Bank Syariah Mandiri, 2018). 
 PT Bank Syariah Mandiri hadir, tampil dan tumbuh sebagai 
bank yang mampu memadukan idealisme usaha dengan nilai-nilai 
rohani yang melandasi kegiatan operasionalnya. Harmoni antraa 
idealisme usaha dan nilai-nilai rohani inilah yang menjadi salah 
satu keunggulan Bank Syariah Mandiri dalam kiprahnya di 
perbankan Indonesia. BSM hadir untuk bersama membangun 
Indonesia menuju Indonesia yang lebih baik (Bank Syariah 
Mandiri, 2018). 
 Bank Syariah Mandiri Cabang Banda Aceh berdiri pada 
tanggal 14 September 2000 dan merupakan kantor pertama yang 
berada di Aceh. Bank Syariah Cabang Banda Aceh beralamat di 
Jalan Pangeran Diponegoro No.6, Kp. Baru Baiturrahman, Banda 
Aceh. Bank Syariah Mandiri Cabang  Banda Aceh adalah kantor 
area yang membawahi 11 kantor BSM lainnya di Aceh mulai dari 
Calang, Meulaboh, Takengon, Bireun dan Lhoksumawe. Untuk 
Area Banda Aceh BSM memiliki dua Kantor Cabang Pembantu 
(KCP) yaitu BSM KCP Aceh Darussalam dan BSM KCP Aceh 
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Ulee Kareng. (Wawancara dengan Bapak Muhammad Mansur, 19 
Juli 2018). 
 
4.1.2 Visi dan Misi Bank Syariah Mandiri 
 Bank Syariah Mandiri memiliki visi dan misi sebagai 
berikut (Bank Syariah Mandiri, 2018): 
 
1. Visi Bank Syariah Mandiri 
Bank Syariah Terdepan dan Modern 
a. Untuk Nasabah BSM merupakan bank pilihan yang     
memberikan manfaat, menentramkan dan memakmurkan. 
b. Untuk Pegawai BSM merupakan bank yang menyediakan 
kesempatan untuk beramanah sekaligus berkarir profesional. 
c. Untuk Investor Institusi keuangan syariah Indonesia yang 
terpercaya yang terus memberikan value berkesinambungan. 
 
2. Misi Bank Syariah Mandiri 
a. Mewujudkan pertumbuhan dan keuntungan di atas rata-rata 
industri yang berkesinambungan. 
b. Meningkatkan kualitas produk dan layanan berbasis 
teknologi yang melampaui harapan nasabah. 
c. Mengutamakan penghimpunan dana murah dan penyaluran 
pembiayaan pada segmen ritel. 
d. Mengembangkan bisnis atas dasar nilai-nilai syariah 
universal. 
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e. Mengembangkan manajemen talenta dan lingkungan kerja 
yang sehat. 
f. Meningkatkan kepedulian terhadap masyarakat dan 
lingkungan. 
 
4.1.3 Produk dan Jasa Bank Syariah Mandiri  
  Produk dan jasa Bank Syariah Mandiri dapat dikategorikan 
menjadi tiga produk dan jasa(Bank Syariah Mandiri, 2018).Produk 
dan jasa tersebut adalah sebagai berikut:  
 
1. Produk Pendanaan  
Produk-produk pendanaan yang ditawarkan oleh Bank 
Syariah Mandiri adalah sebagai berikut (Bank Syariah Mandiri, 
2018): 
a. Tabungan  
1. Tabungan BSM adalah tabungan dalam mata uang rupiah 
yang penarikan dan setorannya dapat dilakukan setiap saat 
selama jam kas di buka di konter BSM atau melalui ATM. 
Tabungan ini berdasarkan prinsip syariah dengan akad 
mudhārabahmuthalaqah. 
2. BSM Tabungan Berencana adalah tabungan berjangka yang 
memberikan nisbah bagi hasil berjenjang serta kepastian 
pencapaian target dana yang telah ditetapkan berdasarkan 
akad mudhārabah muthlaqah.  
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3. BSM Tabungan Simpatik adalah tabungan yang 
penarikannya dapat dilakukan setiap saat berdasarkan 
syarat-syarat yang disepakat. Tabungan ini menggunakan 
akad wadi’ah yad dhamanah. 
4. BSM Tabungan Investa Cendekia adalah tabungan  berjangka  
untuk  keperluan  uang pendidikan dengan jumlah setoran 
bulanan tetap dan dilengkapi dengan perlindungan asuransi 
berdasarkan prinsip dengan akad mudhārabah mutlaqah. 
5. BSM Tabungan Dollar adalah tabungan dalam mata uang 
dollar (USD) yang penarikan dan setorannya dapat dilakukan 
setiap saat atau sesuai dengan ketentuan BSM. Tabungan ini 
menggunakan prinsip syariah dengan akad wadi’ah yad 
dhamanah. 
6. BSM Tabungan Pensiun adalah tabungan  dalam  mata  uang  
rupiah  berdasarkan prinsip mudhārabah mutlaqah, yang 
penarikannya dapat dilakukan  setiap  saat  berdasarkan  
syarat-syarat  dan ketentuan-ketentuan yang disepakati. 
Produk ini hasil kerjasama BSM dengan PT Taspen yang 
diperuntukan bagi pensiun pegawai negeri Indonesia. 
7. BSM Tabunganku adalah tabungan   untuk   perorangan   
dengan   persyaratan mudah dan ringan, yang diterbitkan 
secara bersamaan oleh bank-bank di Indonesia guna 
menumbuhkan budaya menabung serta meningkatkan 
kesejahteraan masyarakat. Tabungan ini berdasarkan prinsip 
syariah dengan akad wadi’ah yad dhamanah. 
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8. Tabungan Mabrur adalah tabungan dalam mata uang rupiah 
untuk membantu pelaksanaan  ibadah  haji  dan  umrah  
dengan  menggunakan akad mudhārabah mutlaqah. 
9. BSM Tabungan Mabrur Junior adalah tabungan dalam mata 
uang rupiah untuk membantu pelaksanaan ibadah haji dan 
umrah. Nama yang tercantum di buku tabungan adalah nama 
anak dan akad yang digunakan yaitu mudhārabah mutlaqah. 
10. BSM Tabungan Saham Syariah adalah Rekening Dana 
Nasabah berupa produk tabungan yang khusus digunakan 
untuk keperluan penyelesaian transaksi Efek (baik berupa 
kewajiban maupun hak Nasabah) serta untuk menerima hak 
Nasabah yang terkait dengan Efek yang dimilikinya melalui 
Pemegang Saham KSEI. 
b. Deposito 
1. BSM Deposito adalah investasi berjangka waktu tertentu dalam 
mata uang Rupiah yang dikelola berdasarkan prinsip 
mudhārabah mutlaqah untuk perorangan dan non perorangan. 
2.  BSM Deposito Valas adalah investasi berjangka waktu tertentu 
dalam mata uang Dollar yang dikelola berdasarkan prinsip 
mudhārabah mutlaqah untuk perorangan dan non perorangan. 
c. Giro 
1. BSM Giro adalah sarana penyimpanan dana dalam mata uang 
Rupiah untuk kemudahan transaksi dengan pengelolaan 
berdasarkan   prinsip   syariah   dengan   akadwadi’ah yad 
dhamanah untuk perorangan atau non perorangan. 
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2. BSM Giro Valas adalah sarana penyimpanan dana dalam 
mata uang US Dollar untuk kemudahan transaksi dengan 
pengelolaan berdasarkan prinsip syariah   dengan   akad   
wadi’ah  yad dhamanah untuk perorangan atau non 
perorangan. 
3. BSM Giro Singapore Valas adalah sarana penyimpanan dana 
dalam mata uang Singapore Dollar untuk kemudahan 
transaksi dengan pengelolaan berdasarkan prinsip syariah dan 
menggunakan akad wadi’ah yad dhamanah. 
4. BSM Giro Euro adalah sarana penyimpanan dana dalam mata 
uang Euro untuk kemudahan transaksi dengan pengelolaan 
berdasarkan prinsip syariah dan menggunakan akad wadi’ah 
yad dhamanah untuk perorangan atau non perorangan. 
 
2. Produk Pembiayaan  
Adapun produk-produk pembiayaan yang terdapat pada 
Bank Syariah Mandiri antara lain sebagai berikut (Bank Syariah 
Mandiri, 2018): 
a. BSM Implan adalah pembiayaan konsumer dalam valuta 
rupiah yang diberikan oleh bank kepada karyawan tetap 
perusahaan yang pengajuannya dilakukan secara massal 
(kelompok). 
b. Pembiayaan Kepada Pensiunan adalah penyaluran fasilitas 
pembiayaan konsumer (termasuk untuk pembiayaan 
multiguna) kepada para pensiunan dengan pembayaran 
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angsuran dilakukan melalui pemotongan uang pensiunan 
langsung yang diterima oleh bank setiap bulan (pensiun 
bulanan). Akad yang digunakan adalah akad mudhārabah 
atau ijarāh. 
c. Pembiayaan Griya BSM adalah pembiayaan jangka pendek, 
menengah atau panjang untuk membiayai pembelian rumah 
tinggal (konsumer), baik baru maupun bekas di lingkungan 
developer dengan sistem murābahah. 
d. Pembiayaan kendaraan bermotor adalah pembiayaan untuk 
pembelian kendaraan bermotor dengan sistem murābahah. 
 
3. Produk Layanan 
Adapun produk-produk layanan yang ditawarkan oleh Bank 
Syariah Mandiri antara lain sebagai berikut (Bank Syariah Mandiri, 
2018): 
a. BSM Sentra Bayar adalah layanan bank dalam menerima 
pembayaran tagihan pelanggan. 
b. BSM SMS Banking adalah produk layanan perbankan 
berbasis teknologi seluler yang memberikan kemudahan 
melakukan berbagai transaksi perbankan. 
c. Mandiri Syariah Mobile adalah layanan melalui saluran 
distribusi elektronik bank untuk mengakses rekening yang 
dimiliki nasabah di bank melalui jaringan komunikasi dengan 
sarana telepon seluler atau komputer tablet. 
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d. BSM Net Banking adalah layanan transaksi perbankan 
melalui jaringan internet dengan alamat 
“http://bsmnet.syariahmandiri.co.id” yang dapat digunakan 
oleh nasabah. 
e. BSM Jual Beli Valas adalah pertukaran mata uang rupiah 
dengan mata uang asing atau mata uang asing dengan mata 
uang asing lainnya yang dilakukan oleh Bank Syariah 
Mandiri dengan nasabah. 
f. BSM Transfer Lintas Negara Western Union adalah jasa 
pengiriman uang/penerimaan kiriman uang secara cepat (real 
time on time) yang dilakukan lintas negara atau dalam satu 
negara domestik. 
g. BSM E-Money adalah kartu prabayar berbasis smart card 
yang diterbitkan oleh BSM bekerja sama dengan Bank 
Mandiri. 
 
4.2 Deskripsi Data Penelitian 
4.2.1 Karakteristik Responden  
Karakteristik responden dalam penelitian ini dilakukan 
untuk 70 responden yang merupakan nasabah Tabungan Mabrur 
Bank Syariah Mandiri Cabang Banda Aceh. Karakteristik 
responden dibagikan mengikuti jenis kelamin, umur, pendidikan 
terakhir, pekerjaan dan rata-rata pendapatan per bulan.  
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1.Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin  
 Berdasarkan jenis kelamin, maka responden dalam 
penelitian ini dapat dideskripsikan sebagai berikut: 
Tabel 4.1 
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
Jenis Kelamin Frekuensi Persentase 
Laki-laki 41 58,6% 
Perempuan 29 41,4% 
Jumlah 70 100% 
  Sumber: Data primer diolah, 2018 
 Dari Tabel 4.1di atas menunjukkan bahwa sebagian besar 
responden yang mengisi kuesioner didominasi oleh responden laki-
laki sebanyak 41 orang atau 58,6%, sedangkan responden 
perempuan sebanyak 29 orang atau 41,4%. 
 
2. Karakteristik Responden Berdasarkan Umur  
Berdasarkan umur, responden dalam penelitian ini dapat 
dideskripsikan sebagai berikut: 
 
Tabel 4.2 
Karakteristik Responden Berdasarkan Umur 
Umur Frekuensi Persentase 
17-25 tahun 2 2,9% 
26-40 tahun 6 8,6% 
41-55 tahun 33 47,1% 
55 tahun ke atas 29 41,4% 
Jumlah 70 100% 
Sumber: Data primer diolah, 2018 
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Berdasarkan Tabel 4.2 di atas menunjukkan bahwadari 
semua peringkat umur, sebagian besar responden dalam penelitian 
ini berumur antara 41-55 tahun sebanyak 33 orang atau 47,1%, 
sedangkan responden yang berumur antara 17-25 tahun sebanyak 2 
orang atau 2,9%. Responden yang berumur 26-40 tahun sebanyak 6 
orang atau 8,6% dan responden yang berumur 55 tahun ke atas 
sebanyak 29 orang atau 41,4%.  
 
3. Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 
Berdasarkan pendidikan terakhir, responden dalam 
penelitian ini dapat dideskripsikan sebagai berikut: 
 
Tabel 4.3 
Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 
Pendidikan Terakhir Frekuensi Persentase 
SD 6 8,6% 
SMP 4 5,8% 
SMA 18 25,8% 
Diploma 4 5,8% 
Sarjana 35 50% 
Lain-lain 3 4% 
Jumlah 70 100% 
Sumber: Data primer diolah, 2018 
 
 Berdasarkan Tabel 4.3 di atas menunjukkan bahwa dari 
tingkat pendidikan terakhir, sebaran responden didominasi oleh 
mereka yang berpendidikan sarjana sebanyak 35 orang atau 50%, 6 
orang responden atau 8,6% memiliki tingkat pendidikan SD, 4 
orang responden atau 5,8% memiliki tingkat pendidikan SMP, 18 
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orang responden atau 25,8% memiliki tingkat responden SMA, 4 
orang responden atau 5,8% memiliki tingkat pendidikan Diploma, 
sedangkan 3 orang responden atau 4% memiliki tingkat pendidikan 
lain-lainnya. 
 
4. Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan 
Berdasarkan pekerjaan, responden dalam penelitian ini 
dapat dideskripsikan sebagaiberikut: 
 
Tabel 4.4 
Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan 
Pekerjaan Frekuensi Persentase 
Pelajar/Mahasiswa 2 2,9% 
Pegawai Negeri 32 45,8% 
Wiraswasta 17 24,2% 
Pegawai Swasta 6 8,6% 
Ibu Rumah Tangga 8 11,4% 
Lain-lain 5 7,1% 
Jumlah 70 100% 
Sumber: Data primer diolah, 2018 
 
 Berdasarkan Tabel 4.4 di atas menunjukkan bahwa sebaran 
responden mengikuti pekerjaan didominasi oleh kelompok  
pegawai negerisebanyak 32 orang atau 45,8%, 2 orang atau 2,9% 
sebagai pelajar/mahasiswa, 17 orang atau 24,2% sebagai 
wiraswasta, 6 orang atau 8,6% sebagai pegawai swasta, 8 orang 
atau 11,4% sebagai ibu rumah tangga dan 5 orang atau 7,1% 
memiliki pekerjaan lain-lainnya. Dengan demikian, sebagian besar 
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nasabah yang membuka tabungan haji di Bank Syariah Mandiri 
Banda Aceh merupakan pegawai negeri. 
 
5. Karakteristik Responden Berdasarkan Pendapatan Per 
Bulan 
Berdasarkan pendapatan per bulan, responden dalam 
penelitian ini dapat dideskripsikan sebagai berikut: 
 
Tabel 4.5 
Karakteristik Responden Berdasarkan Pendapatan Per Bulan 
Pendapatan per Bulan Frekuensi Persentase 
Kurang dari Rp 1.000.000 9 12,9% 
Rp 1.000.000 – Rp 2.000.000 13 18,6% 
Rp 3.000.000 – Rp 4.000.000 29 41,4% 
Lebih dari Rp 4.000.000 19 27,1% 
Jumlah 70 100% 
Sumber: Data primer diolah, 2018 
Berdasarkan Tabel 4.5 di atas menunjukkan bahwa rata-rata 
pendapatan per bulan responden adalah didominasi oleh responden 
yang mempunyai pendapatan 3-4 juta per bulan yaitu sebanyak 29 
orang responden atau 41,4%,  9 orang responden atau 12,9% 
memiliki tingkat pendapatan kurang dari 1 juta per bulan, 13 orang 
responden atau 18,6% memiliki tingkat pendapatn 1-2 juta per 
bulan dan 19 orang responden atau 27,1% memiliki tingkat 
pendapatan lebih dari 4 juta per bulan.  
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4.2.2 Tanggapan Responden 
 Tanggapan responden terhadap kuesioner yang disebarkan 
diukur dengan menggunakan skala likert dengan skala 5 skor  yaitu 
skor 1 sangat tidak setuju, skor 2 tidak setuju, skor 3 netral, skor 4 
setuju dan skor 5 sangat setuju. Adapun pengkategorian tingkat 
persepsi dalam kuesioner adalah berdasarkan nilai skor rata-rata 
yaitu skor rata-rata di antara 1.00 hingga 2.60 adalah dianggap 
rendah. Skor di antara 2.61 hingga 4.20 pula dianggap sederhana 
dan skor 4.21 hingga 6.00 dianggap dianggap tinggi (Yasir Yusuf, 
2017: 114).  
 
Tabel 4.6 
Pengkategorian Tingkat Persepsi Berdasarkan Nilai Skor 
Rata-Rata 
 
No. Skor Min Interpretasi 
1. 1.00 hingga 2.60 Rendah 
2. 2.61 hingga 4.20 Sederhana 
3. 4.21 hingga 6.00 Tinggi 
 Sumber: Yusuf (2017) 
 
1. Tanggapan Responden Terhadap Variabel Reputasi  
Dalam penelitian ini, variabel reputasi terdiri dari 5 item/ 
pernyataan. Adapun hasil tanggapan responden terhadap masing-
masing pernyataan dapat dilihat dalam Tabel 4.7 berikut ini: 
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Tabel 4.7 
Tanggapan RespondenTerhadap Variabel Reputasi 
 
No. 
Pernyataan/ 
Item 
1 2 3 4 5 
Rata-
rata 
Rata-rata 
Gabungan 
R1 Karyawan 
BSM 
mendengar 
keluhan anda 
sebagai 
nasabah 
Tabungan 
Mabrur 
2,9 - 18,6 64,3 14,3 3,87 3,87 
(Sederhana) 
R2 Karyawan 
BSM mampu 
menyelesaikan 
masalah 
keluhan anda 
mengenai 
Tabungan 
Mabrur 
- - 24,3 58,6 17,1 3,92 
R3 BSM memiliki 
karyawan 
yang 
profesional 
dalam 
menjalankan 
produk 
Tabungan 
Mabrur 
- - 24,3 55,7 20,0 3,95 
R4 Produk 
Tabungan 
Mabrur yang 
dimiliki  BSM 
cukup dikenal 
di masyarakat 
- 1,4 35,7 51,4 11,4 3,72 
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Tabel 4.7 Lanjutan 
No. 
Pernyataan/ 
Item 
1 2 3 4 5 
Rata-
rata 
Rata-rata 
Gabungan 
R5 Produk 
Tabungan 
Mabrur yang 
dimiliki BSM 
memiliki 
reputasi yang 
baik 
- - 24,3 58,6 17,1 3,92  
Sumber: Data primer diolah, 2018 
 
Berdasarkan Tabel 4.7 di atas menunjukkan bahwa 
mayoritas responden menjawab setuju bahwa reputasi menjadi 
pendorong bagi responden untuk membuka tabungan haji adalah 
itemkaryawan BSM mendengar keluhan Anda sebagai nasabah 
Tabungan Mabrur, R1 (M = 3,87); item karyawan BSM mampu 
menyelesaikan masalah keluhan Anda mengenai Tabungan 
Mabrur, R2 (M = 3,92); item BSM memiliki karyawan yang 
profesional dalam menjalankan produk Tabungan  Mabrur, R3 (M 
= 3,95); item produk Tabungan Mabrur yang dimiliki  BSM cukup 
dikenal di masyarakat, R4 (M = 3,72) dan item Produk Tabungan 
Mabrur yang dimiliki BSM memiliki reputasi yang baik, R5 (M = 
3,92). 
Adapun rata-rata gabungan dari variabel reputasi setelah 
dibagikan dengan keseluruhan rata-rata dari setiap pernyataan soal 
item adalah (M = 3,87), yaitu berada pada tahap sederhana. 
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2.Tanggapan Responden Terhadap Variabel Promosi  
Dalam penelitian ini, variabel promosi terdiri dari 8 
item/pernyataan. Adapun hasil tanggapan responden terhadap 
masing-masing pernyataan dapat dilihat dalam Tabel 4.8 berikut 
ini: 
 
Tabel 4.8 
Tanggapan Responden Terhadap Variabel Promosi 
 
No. 
Pernyataan/
Item 
1 2 3 4 5 
Rata-
rata 
Rata-rata 
Gabungan 
P1 Adanya 
brosur 
produk 
Tabungan 
Mabrur yang 
disediakan  
BSM 
- - 31,4 57,1 11,4 3,80 3,70 
(Sederhana) 
P2 BSM 
memasang 
spanduk 
bank di 
lokasi 
tertentu yang 
strategis 
- - 42,9 47,1 10,0 3,67 
P3 BSM 
melakukan 
promosi 
melalui iklan 
di televisi 
- - 40,0 48,6 11,4 3,71 
P4 Karyawan 
BSM 
memberikan 
dorongan 
kepada Anda 
- - 40,0 51,4 8,6 3,68 
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Tabel 4.8 Lanjutan 
No. 
Pernyataan/
Item 
1 2 3 4 5 
Rata-
rata 
Rata-rata 
Gabungan 
 untuk 
membuka 
rekening 
Tabungan 
Mabrur 
       
P5 BSM 
memberikan 
hadiah atau 
cinderamata 
kepada Anda 
1,4 - 41,4 40,0 17,1 3,72 
P6 BSM 
mengikuti 
pameran di 
pusat 
perbelanjaan 
1,4 - 48,6 40,0 10,0 3,58 
P7 BSM 
mengikuti 
kegiatan-
kegiatan 
amal di 
lingkungan 
sekitar 
lokasi bank 
- - 45,7 44,3 10,0 3,64 
P8 BSM 
bekerja sama 
dengan 
pemerintah  
melakukan 
promosi 
Tabungan 
Mabrur 
- - 31,4 54,3 14,3 3,82 
 Sumber: Data primer diolah, 2018 
 
Berdasarkan Tabel 4.8 di atas menunjukkan bahwa 
mayoritas responden menjawab setuju bahwa promosi menjadi 
pendorong bagi responden untuk membuka tabungan haji adalah 
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item adanya brosur produk Tabungan Mabrur yang disediakan  
BSM, P1 (M = 3,80); item karyawan BSM mampu menyelesaikan 
masalah keluhan anda mengenai Tabungan Mabrur, P2 (M = 3,67); 
itemBSM melakukan promosi melalui iklan di televisi, P3 (M = 
3,71); itemkaryawan SM memberikan dorongan kepada anda untuk 
membuka Tabungan Mabrur, P4 (M = 3,68);itemBSM memberikan 
hadiah atau cinderamata kepada anda, P5 (M = 3,72); item BSM 
mengikuti pameran di pusat perbelanjaan, P6 (M = 3,58); item 
BSM mengikuti kegiatan-kegiatan amal di lingkungan sekitar 
lokasi bank, P7 (M = 3,64) dan item BSM bekerja sama dengan 
pemerintah melakukan promosi Tabungan Mabrur, P8 M = 3,82). 
Adapun rata-rata gabungan dari variabel promosi setelah 
dibagikan dengan keseluruhan rata-rata dari setiap pernyataan soal 
item adalah (M = 3,70), yaitu berada pada tahap sederhana. 
3. Tanggapan Responden Terhadap Variabel Keputusan 
Nasabah  
Dalam penelitian ini, variabel keputusan nasabah terdiri dari 
6item/ pernyataan. Adapun hasil tanggapan responden terhadap 
masing-masing pernyataan dapat dilihat dalam Tabel 4.9 berikut 
ini: 
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Tabel 4.9 
Tanggapan Responden Terhadap Variabel Keputusan Nasabah 
No. 
Pernyataan/
Item 
1 2 3 4 5 
Rata-
rata 
Rata-rata 
Gabungan 
KN1 Memiliki 
Tabungan 
Mabrur di 
BSM untuk 
memenuhi 
kebutuhan 
dalam 
menunaikan 
ibadah haji 
- - 24,3 54,3 21,4 3,97 3,91 
(Sederhana) 
KN2 Mencari 
informasi 
mengenai 
Tabungan 
Mabrur di 
BSM dari 
orang-orang 
sekitar 
sebelum 
menabung di 
Tabungan 
Mabrur 
- - 25,7 62,9 11,4 3,85  
KN3 Aktif 
mencari 
informasi 
tentang 
Tabungan 
Mabrur di 
BSM baik 
dari media 
cetak 
maupun 
elektronik 
- - 32,9 54,3 12,9 3,80  
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Tabel 4.9 Lanjutan 
No. 
Pernyataan/
Item 
1 2 3 4 5 
Rata-
rata 
Rata-rata 
Gabungan 
KN4 Memiliki 
pertimbang-
an sebelum 
memilih 
Tabungan 
Mabrur di 
BSM seperti 
pelayanan 
- - 25,7 58,6 15,7 3,90  
KN5 Merasa tepat 
memilih 
Tabungan 
Mabrur di 
BSM 
- - 21,4 55,7 22,9 4,01 
KN6 Merasa puas 
karena 
kebutuhan  
menabung di 
Tabungan 
Mabrur di 
BSM 
- - 22,9 58,6 18,6 3,95 
Sumber: Data primer diolah, 2018 
Berdasarkan Tabel 4.9 di atas menunjukkan bahwa 
mayoritas responden menjawab setuju bahwa keputusan nasabah 
menjadi pendorong bagi responden untuk membuka tabungan haji 
adalah item memiliki Tabungan Mabrur di BSM untuk memenuhi 
kebutuhan dalam menunaikan ibadah haji, KN1 (M = 3,97); 
itemmencari informasi mengenai Tabungan Mabrur di BSM dari 
orang-orang sekitar sebelum menabung di Tabungan Mabrur BSM, 
KN2 (M = 3,85); item BSM melakukan promosi melalui iklan di 
televisi, KN3 (M = 3,80); itemaktif mencari informasi tentang 
Tabungan Mabrur di BSM baik dari media cetak maupun 
elektronik, KN4 (M = 3,90); itemmerasa tepat memilih Tabungan 
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Mabrur di BSM, KN5 (M = 4,01) dan itemmerasa puas karena 
kebutuhan menabung di Tabungan Mabrur terpenuhi di BSM, KN6 
(M = 3,95). 
Adapun rata-rata gabungan dari variabel keputusan nasabah 
setelah dibagikan dengan keseluruhan rata-rata dari setiap 
pernyataan soal item adalah (M = 3,91), yaitu berada pada tahap 
sederhana. 
 
4.3 Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen 
4.3.1 Uji Validitas Instrumen 
Uji validitas digunakan untuk mengetahui kelayakan butir-
butir dalam suatu daftar pertanyaan yang mendefinisikan suatu 
variabel. Uji validitas sebaiknya dilakukan pada setiap butir 
pertanyaan. Hasil r hitung kita bandingkan dengan r tabel dimana 
df=n-2 dengan signifikansi 5% , jika r tabel < r hitung maka valid 
(Sujarweni, 2015). 
Untuk mengetahui soal valid dan tidak valid dapat dilihat 
nilai r hitung dibandingkan dengan r tabel. Nilai df= n-2= 70-2=68 
untuk α sebesar 5% atau signifikasi 0,05 adalah 0,235. Jika r 
hitung> r tabel maka soal tersebut valid dan jika r hitung< r tabel 
maka soal tersebut dinyatakan tidak valid. Hasil uji validitas dapat 
dilihat pada tabel berikut ini: 
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Tabel 4.10 
Hasil Uji Validitas Instrumen 
Variabel 
Pernyataan/ 
Item 
Pearson 
Correlation 
(rhitung ) 
r tabel Keterangan 
Reputasi 
(X1) 
Karyawan BSM 
mendengar 
keluhan Anda 
sebagai nasabah 
Tabungan 
Mabrur 
0,805 0,235 Valid 
Karyawan BSM 
mampu 
menyelesaikan 
masalah 
keluhan Anda 
mengenai 
Tabungan 
Mabrur 
0,852 0,235 Valid 
BSM memiliki 
karyawan yang 
profesional 
dalam 
menjalankan 
produk 
Tabungan 
Mabrur 
0,806 0,235 Valid 
Produk 
Tabungan 
Mabrur yang 
dimiliki oleh 
BSM cukup 
dikenal di 
masyarakat 
0,727 0,235 Valid 
Produk 
Tabungan 
Mabrur yang 
dimiliki BSM 
memiliki 
reputasi yang 
baik 
0,777 0,235 Valid 
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Tabel 4.10 Lanjutan 
Variabel 
Pernyataan/ 
Item 
Pearson 
Correlation 
(rhitung ) 
r tabel Keterangan 
Promosi 
(X2) 
Adanya brosur 
produk 
Tabungan 
Mabrur yang 
disediakan oleh 
BSM 
0,752 0,235 Valid 
BSM 
memasang 
spanduk bank di 
lokasi tertentu 
yang strategis 
0,834 0,235 Valid 
BSM 
melakukan 
promosi melalui 
iklan di televisi 
0,718 0,235 Valid 
Karyawan BSM 
memberikan 
dorongan 
kepada Anda 
untuk membuka 
rekening 
Tabungan 
Mabrur 
0,667 0,235 Valid 
BSM 
memberikan 
hadiah atau 
cinderamata 
kepada Anda 
0,787 0,235 Valid 
BSM mengikuti 
pameran di 
pusat 
perbelanjaan 
kepada Anda 
0,863 0,235 Valid 
BSM mengikuti 
kegiatan-
kegiatan amal 
di lingkungan 
sekitar lokasi 
bank 
0,821 0,235 Valid 
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Tabel 4.10 Lanjutan 
Variabel 
Pernyataan/ 
Item 
Pearson 
Correlation 
(rhitung ) 
r tabel Keterangan 
 BSM bekerja 
sama dengan 
pemerintah 
dalam 
melakukan 
promosi 
Tabungan 
Mabrur 
0,821 0,235 Valid 
Keputusan 
Nasabah 
(Y) 
Memiliki 
Tabungan 
Mabrur di BSM 
untuk 
memenuhi 
kebutuhan 
dalam 
menunaikan 
ibadah haji 
0,793 0,235 Valid 
Mencari 
informasi 
mengenai 
Tabungan 
Mabrur di BSM 
dari orang-
orang sekitar 
sebelum 
menabung di 
Tabungan 
Mabrur BSM 
0,835 0,235 Valid 
Aktif mencari 
informasi 
tentang 
Tabungan 
Mabrur di BSM 
baik dari media 
cetak maupun 
elektronik 
0,836 0,235 Valid 
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Tabel 4.10 Lanjutan 
Variabel 
Pernyataan/ 
Item 
Pearson 
Correlation 
(rhitung ) 
r tabel Keterangan 
 Memiliki 
pertimbangan 
sebelum 
memilih 
Tabungan 
Mabrur di BSM 
seperti 
pelayanan 
0,739 0,235 Valid 
Merasa tepat 
memilih 
Tabungan 
Mabrur di BSM 
0,829 0,235 Valid 
Merasa puas 
karena 
kebutuhan 
menabung di 
Tabungan 
Mabrur 
terpenuhi di 
BSM 
0,866 
 
 
 
 
 
0,235 
 
Valid 
 
  Sumber: Data primer diolah, 2018 
Berdasarkan Tabel 4.10 di atas dapat diketahui bahwa 
masing-masing item pertanyaan memiliki nilai r hitung > r tabel 
(0,235). Maka dapat disimpulkan bahwa setiap butir pertanyaan 
tersebut dinyatakan valid. 
 
4.3.2 Uji Reliabilitas Instrumen 
Uji reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner 
yang merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Suatu 
kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika jawaban seseorang 
terhadap pertanyaan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke 
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waktu. Butir kuesioner dikatakan layak jika Cronbach’s Alpha > 
0,60 dan dikatakan tidak reliabel jika Cronbach’s Alpha < 0,60 
(Ghozali, 2012).Hasil uji reliabilitas dapat dilihat pada tabel berikut 
ini:  
 
Tabel 4.11 
 Hasil Uji Reliabilitas Instrumen 
Variabel Jumlah Item Cronbach’s 
 Alpha 
Keterangan 
Reputasi (X1) 5 0,851 Reliabel 
Promosi (X2) 8 0,909 Reliabel 
Keputusan 
Nasabah (Y) 
6 0,899 Reliabel 
Sumber: Data primer diolah, 2018 
 
Berdasarkan Tabel 4.11 dapat diketahui bahwa masing-
masing variabel memiliki nilai Cronbach,s Alpha lebih besar dari 
0,60. Dengan demikian variabel reputasi, promosi dan keputusan 
nasabah dinyatakan reliabel. 
 
4.4 Uji Asumsi Klasik 
4.4.1 Uji Normalitas 
Menurut Ghozali (2012: 160) uji normalitas bertujuan untuk 
menguji apakah dalam model regresi variabel dependen dan 
variabel indepeden mempunyai kontribusi atau tidak. Model regresi 
yang baik adalah data distribusi normal atau mendekati normal.  
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Dalam penelitian ini pengujian normalitas dilakukan dengan 
analisa One-Sample Kolmogorov Smirnov Test. Kriteria 
pengambilan keputusannya adalah sebagai berikut: 
a. Jika Sign. > 0,05 maka H0 diterima (data berdistribusi normal). 
b. Jika Sign. < 0,05 maka H0 ditolak (data tidak berdistribusi 
normal). 
 
 
Tabel 4.12 
 Hasil Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 
Unstandardized 
Residual 
N 70 
Normal Parametersa,b Mean .0000000 
Std. Deviation 2.55356406 
Most Extreme Differences Absolute .074 
Positive .074 
Negative -.052 
Test Statistic .074 
Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 
Sumber: Data primer diolah, 2018 
Berdasarkan Tabel 4.12 di atas menunjukkan bahwa nilai 
signifikansi pada Uji Kolmogrov-Smirnov adalah 0,2 dan lebih 
besar dari 0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa data yang diuji 
berdistribusi normal. 
 
 
90 
 
 
 
4.4.2 Uji Multikolinearitas 
Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah dalam 
model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel-variabel 
bebas. Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi di 
antara variabel bebas (Ghozali, 2013). Salah satu metode untuk 
menguji ada atau tidak adanya gejala multikolinearitas dilakukan 
dengan melihat nilai Tolerance dan nilai VIF (Variance Inflation 
Factor): 
a. Mempunyai nilai Tolerance< 0,10 dan VIF > 0,10, maka ada 
gejala multikolinearitas. 
b. Mempunyai nilai Tolerance> 0,10 dan VIF < 0,10, maka tidak 
ada gejala multikolinearitas. 
 
Tabel 4.13 
 Hasil Uji Multikolinearitas 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
Collinearity Statistics 
B 
Std. 
Error Beta Tolerance VIF 
1 (Constant) 8,537 2,635  3,239 ,002   
Reputasi ,188 ,130 ,160 1,450 ,152 ,795 1,258 
Promosi ,381 ,084 ,503 4,555 ,000 ,795 1,258 
a. Dependent Variable: Keputusan Nasabah 
Sumber: Data primer diolah, 2018 
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Berdasarkan Tabel 4.13 di atas  dari hasil uji VIF dapat 
diketahui bahwa masing-masing variabel independen memiliki VIF 
< 10 dan nilai Tolerance> 0,1. Maka dapat disimpulkan bahwa 
dalam penelitian yang dilakukan ini tidak terdapat hubungan 
multikolinearitas antar variabel independen dengan variabel 
dependen. 
 
4.4.3 Uji Heteroskedastisitas 
Menurut Ghozali (2012: 139) uji heteroskedastisitas 
bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi terjadi 
ketidaksamaan varian dari residual satu pengamatan ke pengamatan 
yang lain. Jika varian dari residual satu pengamatan ke pengamatan 
yang lain tetap, maka disebut homokedastisitas dan jika berbeda 
disebut heteroskedastisitas. 
Uji heteroskedastisitas adalah varian residual yang tidak 
sama pada semua pengamatan di dalam model regresi dimana 
regresi yang baik seharusnya tidak terjadi heteroskedastisitas 
(Priyatno, 2010). Pengambilan keputusannya yaitu dengan cara: 
a. Jika ada pola tertentu, seperti titik-titik yang ada membentuk 
suatu pola tertentu yang teratur (bergelombang melebar 
kemudian menyempit), maka terjadi heteroskedastisitas. 
b. Jika tidak ada pola yang jelas, seperti titik-titik yang menyebar 
di atas dan di bawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi 
heteroskedastisitas. 
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Sumber: Data primer diolah, 2018 
Gambar 4.1 
Hasil Uji Heteroskedastisitas 
 
Berdasarkan Gambar 4.1 di atas grafik scatterplot 
menunjukkan bahwa terlihat titik-titik tidak membentuk pola yang 
jelas dan tititk-titik menyebar di atas dan di bawah angka 0 pada 
sumbu Y. Maka dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi 
heteroskedastisitas pada model regresi. 
4.4.4 Uji Autokorelasi 
Pengujian autokorelasi digunakan untuk mengetahui apakah 
terjadi korelasi di antara data pengamatan atau tidak. Adanya 
autokorelasi dapat memberikan kesimpulan yang salah pada 
penelitian (Priyatno, 2013). Untuk menguji ada tidaknya gejala 
autokorelasi maka dapat didetekesi dengan uji Durbin-Watson 
(DW test). Pengambilan keputusan ada atau tidaknya autokorelasi 
(Santoso, 2010) adalah sebagai berikut: 
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a. Angka D-W dibawah -2, ada autokorelasi positif. 
b. Angka D-W diantara -2 sampai +2, tidak ada autokorelasi. 
c. Angka D-W diatas -2 sampai +2, ada autokorelasi negatif. 
 
Tabel 4.14 
Hasil Uji Autokorelasi 
Model Summaryb 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of 
the Estimate Durbin-Watson 
1 ,593a ,351 ,332 2,59140 1,997 
a. Predictors: (Constant), Promosi, Reputasi 
b. Dependent Variable: Keputusan Nasabah 
Sumber: Data primer diolah, 2018 
 
Berdasarkan Tabel 4.14 menunjukkan nilai Durbin Watson 
(DW) sebesar 1,997. Maka dapat disimpulkan bahwa pada model 
regrasi linier dalam penelitian ini tidak terdapat autokorelasi, 
karena nilai Durbin Watson (DW) pada tabel berada diantara -2 
sampai +2 yaitu sebesar 1,997. 
  
4.5 Uji Regresi Berganda 
Regresi berganda adalah sebagai pengaruh antara lebih dari 
dua variabel, di mana terdiri dari dua atau lebih variabel 
independen/bebas dan satu variabel dependen/terikat dan juga 
digunakan untuk membangun persamaaan dengan menggunakan 
persamaan tersebut untuk membuat perkiraan (Kurniawan, 2009). 
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Hasil analisis regresi linier berganda dapat dilihat pada tabel 
berikut: 
 
Tabel 4.15 
 Hasil Uji Regresi Berganda 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 8,537 2,635  3,239 ,002 
Reputasi (X1) ,188 ,130 ,160 1,450 ,152 
Promosi (X2) ,381 ,084 ,503 4,555 ,000 
a. Dependent Variable: Keputusan Nasabah (Y) 
Sumber: Data primer diolah, 2018 
Berdasarkan Tabel 4.15 hasil analisis regresi berganda di 
atas dapat diketahui  koefisien untuk variabel reputasi (X1) sebesar 
0,188, untuk variabel promosi (X2) sebesar 0,381 dengan konstanta 
sebesar 8,537, sehingga dapat dirumuskan persamaan regresi linier 
berganda sebagai berikut: 
Y= 8,537 + 0,188 X1+ 0,381 X2+ e             (5.1) 
 Berdasarkan hasil dari persamaan regresi linier di atas, 
maka dapat diinterpretasikan sebagai berikut: 
a. Nilai konstanta (a) sebesar 8,537. Hal ini menunjukkan bahwa 
apabila reputasi (X1) dan promosi (X2) diasumsikan dalam 
keadaan tetap maka keputusan nasabah (Y) sebesar 8,537. 
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b. Nilai koefisien regresi reputasi (X1) sebesar 0,188 yang berarti 
jika reputasi mengalami kenaikan 1% akan menyebabkan 
keputusan nasabah meningkat sebesar 0,188 dengan asumsi 
variabel lain dianggap tetap. 
c. Nilai koefisien regresi promosi (X2) sebesar 0,381 yang berarti 
jika promosi mengalami kenaikan 1% akan menyebabkan 
keputusan nasabah meningkat sebesar 0,381 dengan asumsi 
variabel lain dianggap tetap. 
 
4.6 Pengujian Hipotesis 
4.6.1 Uji Parsial (Uji t) 
Uji t digunakan untuk menguji seberapa jauh variabel 
independen yang digunakan dalam penelitian ini secara individual 
dalam menerangkan variabel dependen secara parsial (Ghozali, 
2012). Berdasarkan hasil pengolahan dengan program SPSS versi 
23 maka hasil perhitungan Uji t dapat dilihat pada tabel berikut: 
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Tabel 4.16 
Hasil Uji t 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 8,537 2,635  3,239 ,002 
Reputasi (X1) ,188 ,130 ,160 1,450 ,152 
Promosi (X2) ,381 ,084 ,503 4,555 ,000 
a. Dependent Variable: Keputusan Nasabah (Y) 
 Sumber: Data primer diolah, 2018 
Berdasarkan Tabel 4.16 hasil output uji t di atas dapat 
diketahui pengaruh masing-masing variabel independen secara 
parsial terhadap variabel dependen adalah sebagai berikut: 
 
1. Pengujian Hipotesis 1 
Hipotesis pertama dalam penelitian ini adalah reputasi 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah membuka 
tabungan haji. Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan 
diketahui bahwa t hitung koefisien reputasi adalah 1,450. 
Sedangkan t tabel bisa dihitung dengan menggunakan α = 0,05  
karena digunakan pengujian dua arah maka nilai α dibagi dua, 
sehingga nilai α = 0,025. Sedangkan df = n-2  di mana df= n-2 = 68 
sehingga diperoleh nilai t tabel sebesar 1,996. Oleh karena itu t 
hitung < t tabel (1,450 < 1,996).  Maka dapat disimpulkan bahwa 
H1  ditolak dan H0 diterima artinya tidak terdapat pengaruh 
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signifikan antara reputasi terhadap keputusan nasabah membuka 
tabungan haji. 
 
2. Pengujian Hipotesis 2 
Hipotesis kedua dalam penelitian ini adalah promosi 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah membuka 
tabungan haji. Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan 
diketahui bahwa t hitung koefisien reputasi adalah 4,555. 
Sedangkan t tabel bisa dihitung dengan menggunakan α = 0,05  
karena digunakan pengujian dua arah maka nilai α dibagi dua, 
sehingga nilai α = 0,025. Sedangkan df = n-2  di mana df = 70-2= 
68 sehingga diperoleh nilai t tabel sebesar 1,996. Oleh karena itu t 
hitung > t tabel (4,555 > 1,996).  Maka dapat disimpulkan bahwa 
H2  diterima dan H0  ditolak artinya terdapat pengaruh signifiikan 
antara promosi terhadap keputusan nasabah membuka tabungan 
haji. 
 
4.6.2 Uji Simultan (Uji F) 
Uji statistik F pada dasarnya menunjukkan apakah semua 
variabel independen atau variabel bebas yang dimasukkan dalam 
model mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadap 
variabel dependen atau variabel terikat (Ghozali, 2012).  
Berdasarkan hasil pengolahan dengan program SPSS vesi 23 maka 
hasil perhitungan Uji F dapat dilihat pada tabel berikut: 
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Tabel 4.17 
Hasil Uji F 
ANOVAa 
Model 
Sum of 
Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 243,572 2 121,786 18,136 ,000b 
Residual 449,928 67 6,715   
Total 693,500 69    
a. Dependent Variable: Keputusan Nasabah (Y) 
b. Predictors: (Constant), Promosi (X2), Reputasi (X1) 
Sumber: Data primer diolah, 2018 
 Berdasarkan Tabel 4.17 hasil output uji simultan di atas 
diperoleh nilai F hitung sebesar 18,136 dengan nilai signifikansi 
sebesar 0,000. Dengan tingkat signifikansi 5% dan df1=2 df2=68 
didapat F tabel sebesar 3,132. Karena nilai Fhitung (18,136) > F 
tabel (3,132) maka dapat disimpulkan bahwa kedua variabel 
independen yaitu reputasi dan promosi memiliki pengaruh secara 
simultan terhadap keputusan nasabah. 
 
4.7 Uji Koefisien Determinasi (R2) 
Nilai koefisien determinasi adalah antara nol dan satu. Nilai 
R2 yang kecil berarti kemampuan variabel-variabel dependen amat 
terbatas. Dan sebaliknya jika nilai R2 yang mendekati satu berarti 
variabel-variabel independen memberikan hampir semua informasi 
yang dibutukan untuk memprediksi variabel-variabel dependen 
(Ghozali, 2012). Berdasarkan hasil pengolahan dengan program 
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SPSS vesi 23 maka hasil uji koefisien determinasi dapat dilihat 
pada tabel berikut: 
 
Tabel 4.18 
 Hasil Uji Koefisien Determinasi 
Model Summary 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 ,593a ,351 ,332 2,59140 
a. Predictors: (Constant), Promosi (X2), Reputasi (X1) 
Sumber: Data primer diolah, 2018 
Berdasarkan Tabel 4.18 dapat diketahui bahwa angka R2 (R 
Square) sebesar 0,351 atau 35,1%. Hal ini menunjukkan bahwa 
variabel keputusan nasabah yang dapat dijelaskan oleh variabel 
reputasi dan promosi. Sedangkan sisanya sebesar 0,649 atau 64,9% 
dijelaskan oleh variabel-variabel lain di luar penelitian ini. 
 
4.8 Hasil Penelitian 
4.8.1 Pengaruh Reputasi Terhadap Keputusan Nasabah 
Berdasarkan hasil penelitian ini diperoleh pengaruh reputasi 
terhadap keputusan nasabah membuka tabungan haji sebesar 0,188. 
Artinya jika reputasi mengalami kenaikan satu satuan, maka 
keputusan nasabah membuka tabungan haji  akan mengalami 
peningkatan 0,188 satuan dengan asumsi variabel independen 
lainnya bernilai tetap. Oleh sebab itu, dapat disimpulkan  bahwa 
reputasi tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 
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keputusan nasabah membuka tabungan haji karena nilai 
pengaruhnya yang sangat kecil.  
Hasil  perhitungan uji statistik t menunjukkan variabel 
reputasi  memiliki t hitung sebesar 1,450 dimana t hitung lebih 
kecil dari t tabel yaitu 1,450 < 1,996 dengan nilai signifikan 0,152 
yang artinya nilai signifikansi variabel reputasi melebihi nilai 
signifikansi yang telah ditetapkan peneliti yaitu 0,05 (0,152 > 
0,05). Hasil ini menunjukkan bahwa variabel reputasi secara parsial 
tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 
nasabah membuka tabungan haji. 
Peneliti menganalisis reputasi tidak berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan nasabah dikarenakan dengan berlakunya 
Peraturan Kementerian Agama Nomor 30 Tahun 2013 yang 
mengatur peralihan dana haji dari bank konvensional kepada bank 
syariah dan bank nasional umum yang memiliki layanan syariah. 
Dengan berlakunya peraturan ini maka dana haji sepenuhnya 
dikelola oleh bank syariah yang tentunya sudah memenuhi 
persyaratan sebagai BPS-BPIH. BSM salah satu bank syariah yang 
dipercaya sebagai BPS-BPIH dan BSM termasuk salah satu bank 
syariah yang memiliki reputasi baik di Indonesia. Oleh sebab itu, 
nasabah yang ingin berangkat haji wajib menyetorkan Biaya 
Perjalanan Ibadah Haji (BPIH) kepada bank syariah, hal ini yang 
menjadi alasan bagi nasabah tabungan haji memiliki kepercayaan 
uangnya ditabung pada BSM Cabang Banda Aceh. oleh sebab itu, 
inilah yang menyebabkan reputasi tidak berpengaruh terhadap 
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keputusan nasabah membuka tabungan di BSM Cabang Banda 
Aceh. 
Hasil  penelitian ini didukung dari penelitian terdahulu yang 
dilakukan oleh Neng Nadiyya Syaima (2017)  tentang  Pengaruh 
Merk, Reputasi, Kualitas Pelayanan dan Lokasi Terhadap Proses 
Keputusan Nasabah Menggunakan Produk Tabungan BJB Syariah 
KCP Ciputat.  Hasil penelitian menyatakan bahwa variabel reputasi 
tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah. 
 
4.8.2 Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Nasabah 
Berdasarkan hasil penelitian ini diperoleh pengaruh dari 
variabel promosi  terhadap keputusan nasabah membuka tabungan 
haji sebesar 0,381. Artinya jika promosi mengalami kenaikan satu 
satuan, maka keputusan nasabah membuka tabungan haji  akan 
mengalami peningkatan 0,381 satuan dengan asumsi variabel 
independen lainnya bernilai tetap. Oleh sebab itu, dapat 
disimpulkan  bahwa promosi memiliki pengaruh yang signifikan 
terhadap keputusan nasabah membuka tabungan haji. 
Hasil  perhitungan uji statistik t menunjukkan variabel 
promosi  memiliki t hitung sebesar 4,555 dimana t hitung lebih 
besardari t tabel yaitu 4,555 > 1,996.  Nilai signifikan sebesar 0,000 
yang artinya nilai signifikansi variabel promosilebih kecil jika 
dibandingkan dengan nilai signifikansi yang telah ditetapkan 
peneliti yaitu 0,05 (0,000 < 0,05). Hasil ini menunjukkan bahwa 
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variabel promosi secara parsial memiliki pengaruh yang signifikan 
terhadap keputusan nasabah membuka tabungan haji. 
Peneliti menganalisis promosi berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan nasabah bahwa kegiatan promosi yang telah 
dilakukan oleh BSM Cabang Banda Aceh sangat baik dan efektif 
untuk mempengaruhi masyarakat membuka tabungan haji pada 
BSM Cabang Banda Aceh. Selain itu, nasabah tabungan haji BSM 
Cabang Banda Aceh lebih dominan memilih setuju terhadap 
kuesioner pada setiap pernyataan/item variabel promosi yang 
artinya BSM Cabang Banda Aceh sudah memanfaatkan dengan 
tepat sarana promosi seperti iklan, promosi penjualan, publisitas, 
penjualan pribadi dan lainnya untuk menarik nasabah untuk 
menabung pada Tabungan Mabrur. 
Hasil  penelitian ini didukung dari penelitian terdahulu yang 
dilakukan oleh Neneng Fajriyah (2013)  tentang Pengaruh Promosi, 
Reputasi dan Lokasi Strategis Terhadap Keputusan Nasabah 
Menggunakan Produk Tabungan Haji Bank Mandiri KCP 
Tangerang Bintaro Sektor III. Hasil penelitian menyatakan bahwa 
variabel promosi memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan 
nasabah. 
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4.8.3 Pengaruh Reputasi dan Promosi Terhadap Keputusan 
Nasabah 
Berdasarkan hasil  perhitungan uji statistik F (uji simultan) 
dalam penelitian ini menunjukkan nilai F hitung sebesar 18,136. 
Nilai F tabel dalam penelitian ini adalah 3,132. Nilai signifikansi 
yang diperoleh dari hasil uji dalam penelitian ini adalah 0,000. 
Oleh sebab itu, maka dapat disimpulkan bahwa variabel reputasi 
dan promosi secara simultan memiliki pengaruh yang signifikan 
terhadap keputusan nasabah membuka tabungan haji. Berdasarkan 
hasil pengujian menunjukkan angka R Square atau koefisien 
determinasi adalah 0,351 artinya sebesar 35,1% variansi keputusan 
nasabah membuka tabungan haji  dipengaruhi oleh variabel 
reputasi dan promosi. Sedangkan sisanya yaitu 64,9% ditentukan 
oleh variabel-variabel lain selain reputasi dan promosi yang tidak 
diteliti dalam penelitian ini. 
Penelitian ini sesuai dengan teori yang dijelaskan oleh Alma 
(2013) bahwa pengambilan keputusan pembelian dipengaruhi oleh 
ekonomi keuangan, teknologi, politik, produk, harga, lokasi, 
promosi, physical evidence, people dan process sehingga 
membentuk suatu sikap pada konsumen untuk mengolah segala 
informasi dan mengambil kesimpulan berupa respon yang muncul 
produk apa yang akan dibeli. Karena dilihat pada kenyataannya di 
lapangan faktor promosi yang mendorong nasabah tabungan haji 
untuk mengambil keputusan membuka tabungan haji di BSM 
Cabang Banda Aceh. 
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BAB V 
PENUTUP 
5.1 Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan mengenai 
pengaruh reputasi dan promosi membuka tabungan haji dengan 
melakukan penyebaran kuesioner kepada nasabah Tabungan 
Mabrur Bank Syariah Mandiri Cabang Banda Aceh maka dapat 
disimpulkan sebagai berikut:  
1. Reputasi tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
nasabah membuka tabungan haji pada Bank Syariah Mandiri 
Cabang Banda Aceh. 
2. Promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan nasabah 
membuka tabungan haji pada Bank Syariah Mandiri Cabang 
Banda Aceh. 
3. Reputasi dan promosi berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan nasabah membuka tabungan haji pada Bank Syariah 
Mandiri Cabang Banda Aceh. 
 
5.2 Saran 
Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan yang telah 
disajikan maka selanjutnya peneliti menyampaikan saran-saran 
yang kiranya dapat memberikan manfaat kepada pihak-pihak yang 
terkait atas hasil penelitian ini. Adapun saran-saran yang dapat 
disampaikan adalah sebagai berikut: 
 
105 
 
 
 
1. Bagi Bank Syariah Mandiri  
a. Diharapkan Bank Syariah Mandiri berupaya untuk 
meningkatkan manajemen reputasi dan menjaga reputasi 
yang baik di mata publik agar semakin meningkatnya 
kepercayaan baik dari nasabah maupun dari mitra bisnis 
perusahaan terhadap BSM.  
b. Diharapkan Bank Syariah Mandiri berupaya meningkatkan 
strategi promosi yang tepat terhadap produk Tabungan 
Mabrur, terutama meningkatkan sarana promosi periklanan 
melalui media televisi karena cakupan promosi melalui 
televisi sangat luas sehingga BSM dapat mempromosikan 
produk dan jasanya kepada segmentasi yang telah 
ditargetkan. 
 
2. Bagi Akademisi 
a. Penelitian ini diharapkan dapat menjadi salah satu tambahan 
referensi mengenai keputusan nasabah membuka tabungan 
haji bagi penelitian selanjutnya. 
b. Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan acuan dalam 
mengembangkan dan melanjutkan penelitian bagi peneliti 
selanjutnya dengan menambahkan variabel dependen yang 
relevan dengan penelitian ini. 
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LAMPIRAN 
 
 
Lampiran 1: Kuesioner Penelitian 
 
Hal                    : Permohonan Pengisian Kuesioner 
Lampiran          : Satu Berkas 
 
Yth. 
Bapak/ Ibu/ Sdr/i Nasabah 
Bank Syariah Mandiri Cabang Banda Aceh 
Di tempat 
 
Assalamu’alaikum Wr. Wb. 
Sehubungan dengan proses penyelesaian karya ilmiah 
(skripsi). Saya dari jurusan Perbankan Syariah Universitas Islam 
Negeri Ar-Raniry Banda Aceh dengan  judul  Pengaruh Reputasi 
dan Promosi Terhadap Keputusan Nasabah Membuka 
Tabungan Haji pada Bank Syariah Mandiri Cabang Banda 
Aceh, Saya: 
Nama                : Reza Mulyani 
NIM                  : 140603098 
Jurusan              : Perbankan Syariah 
Memohon dengan hormat kesediaan Bapak/ Ibu/ Saudara/ 
Saudari nasabah Bank Syariah Mandiri Cabang Banda Aceh 
untuk mengisi kuesioner penelitian ini. Peran serta Bapak/ Ibu/ 
Saudara/ Saudari sangat bermanfaat bagi keberhasilan penelitian 
yang akan dilaksanakan. Seluruh data dan informasi yang 
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diberikan responden akan dijaga kerahasiaannya sesuai dengan 
kode etik. 
Atas bantuan dan kerjasama Bapak/ Ibu/ Saudara/ Saudari 
dalam menjawab pertanyaan/ pernyataan pada kuesioner ini, 
peneliti sampaikan terima kasih. 
Wassalamu’alaikum Wr. Wb. 
               
Hormat Saya,  
 
 
REZA MULYANI 
NIM. 140603098 
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KUESIONER PENELITIAN 
PENGARUH REPUTASI DAN PROMOSI TERHADAP 
KEPUTUSAN NASABAH MEMBUKA TABUNGAN HAJI 
PADA BANK SYARIAH MANDIRI 
 CABANG BANDA ACEH 
 
                                                               No. Responden 
  
A. KARAKTERISTIK RESPONDEN 
Silahkan beri tanda [] pada jawaban yang Bapak/ Ibu/ Sdr/ i pilih 
pada kolom jawaban yang telah disediakan. 
1. Nama :                                       (boleh tidak diisi) 
                                                
2. Jenis Kelamin:  
 ☐ Laki-laki ☐ Perempuan 
        
3. Umur: 
☐ 17-25 tahun ☐ 41-55 tahun  
☐ 26-40 tahun         ☐ 55 tahun ke atas 
   
4. Pendidikan Terakhir: 
☐ SD ☐ Diploma        
☐ SMP  ☐ Sarjana 
☐ SMA  ☐ Lain-lain, nyatakan:   
 
5. Pekerjaan: 
☐ Pelajar/Mahasiswa ☐ Pegawai Swasta 
☐ Pegawai Negeri ☐ Ibu Rumah Tangga 
☐ Wiraswasta ☐ Lain-lain, nyatakan:  
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6. Pendapatan per Bulan: 
☐ Kurang dari Rp 1.000.000 
☐ Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 
☐ Rp 3.000.000 - Rp 4.000.000 
☐ Lebih dari Rp 4.000.000 
 
B. PERTANYAAN 
B1 Faktor Reputasi 
 
Silahkan beri tanda [] pada jawaban yang Bapak/ 
Ibu/ Sdr/ i pilih pada kolom jawaban yang telah 
disediakan. Terdapat 5 kriteria skala dari jawaban 
yang disediakan. (1) Sangat Tidak Setuju, (2) 
Tidak Setuju, (3) Netral, (4) Setuju, (5) Sangat 
Setuju 
S
a
n
g
a
t 
T
id
a
k
 S
et
u
ju
 
T
id
a
k
 S
et
u
ju
 
N
et
ra
l 
S
et
u
ju
 
S
a
n
g
a
t 
S
et
u
ju
 
1 
Karyawan Bank Syariah Mandiri mendengar 
keluhan Anda sebagai nasabah Tabungan 
Mabrur 
1 2 3 4 5 
2 
Karyawan Bank Syariah Mandiri mampu 
menyelesaikan masalah keluhan Anda 
mengenai Tabungan Mabrur 
1 2 3 4 5 
3 
Bank Syariah Mandiri  memiliki karyawan 
yang profesional dalam menjalankan produk 
Tabungan Mabrur 
1 2 3 4 5 
4 
Produk Tabungan Mabrur yang dimiliki 
Bank Syariah Mandiri cukup dikenal di 
masyarakat 
1 2 3 4 5 
5 
Produk Tabungan Mabrur yang dimiliki 
Bank Syariah Mandiri memiliki reputasi 
yang baik 
1 2 3 4 5 
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B2 Faktor Promosi 
 
Silahkan beri tanda [] pada jawaban yang Bapak/ 
Ibu/ Sdr/ i pilih pada kolom jawaban yang telah 
disediakan. Terdapat 5 kriteria skala dari jawaban 
yang disediakan. (1) Sangat Tidak Setuju, (2) 
Tidak Setuju, (3) Netral, (4) Setuju, (5) Sangat 
Setuju 
S
a
n
g
a
t 
T
id
a
k
 S
et
u
ju
 
T
id
a
k
 S
et
u
ju
 
N
et
ra
l 
S
et
u
ju
 
S
a
n
g
a
t 
S
et
u
ju
 
1 
Adanya brosur produk Tabungan  Mabrur 
yang disediakan di Bank Syariah Mandiri 
1 2 3 4 5 
2 
Bank Syariah Mandiri memasang spanduk 
bank di lokasi tertentu yang strategis 
1 2 3 4 5 
3 
Bank Syariah Mandiri  melakukan promosi 
melalui iklan di televisi 
1 2 3 4 5 
4 
Karyawan Bank Syariah Mandiri 
memberikan dorongan kepada Anda untuk 
membuka rekening Tabungan Mabrur 
1 2 3 4 5 
5 
Bank Syariah Mandiri memberikan hadiah 
atau cinderamata kepada anda 
1 2 3 4 5 
6 
Bank Syariah Mandiri mengikuti pameran di 
pusat perbelanjaan 
1 2 3 4 5 
 7 
Bank Syariah Mandiri mengikuti kegiatan-
kegiatan amal di lingkungan sekitar lokasi 
bank 
1 2 3 4 5 
8 
Bank Syariah Mandiri bekerja sama dengan 
pemerintah dalam melakukan promosi 
Tabungan Mabrur 
1 2 3 4 5 
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B3 Faktor Keputusan Nasabah 
 
Silahkan beri tanda [] pada jawaban yang Bapak/ 
Ibu/ Sdr/ i pilih pada kolom jawaban yang telah 
disediakan. Terdapat 5 kriteria skala dari jawaban 
yang disediakan. (1) Sangat Tidak Setuju, (2) 
Tidak Setuju, (3) Netral, (4) Setuju, (5) Sangat 
Setuju 
S
a
n
g
a
t 
T
id
a
k
 S
et
u
ju
 
T
id
a
k
 S
et
u
ju
 
N
et
ra
l 
S
et
u
ju
 
S
a
n
g
a
t 
S
et
u
ju
 
1 
Memiliki Tabungan Mabrur di Bank Syariah 
Mandiri untuk memenuhi kebutuhan dalam 
menunaikan ibadah haji 
1 2 3 4 5 
2 
Mencari informasi mengenai Tabungan 
Mabrur di Bank Syariah Mandiri dari orang-
orang sekitar sebelum menabung di 
Tabungan Mabrur BSM 
1 2 3 4 5 
3 
Aktif mencari informasi tentang Tabungan 
Mabrur di Bank Syariah Mandiri baik dari 
media cetak maupun elektronik 
1 2 3 4 5 
4 
Memiliki pertimbangan sebelum memilih 
Tabungan Mabrur di Bank Syariah Mandiri 
seperti pelayanan 
1 2 3 4 5 
5 
Merasa tepat memilih Tabungan Mabrur di 
Bank Syariah Mandiri 
1 2 3 4 5 
6 
Merasa puas karena kebutuhan menabung di 
Tabungan Mabrur terpenuhi di Bank Syariah 
Mandiri 
1 2 3 4 5 
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Lampiran 2 : Jawaban Responden 
Responden 
Reputasi 
R1 R2 R3 R4 R5 
1 5 5 5 5 5 
2 4 4 4 4 4 
3 5 5 5 4 4 
4 4 4 4 5 5 
5 4 4 5 4 4 
6 4 4 5 4 5 
7 4 4 4 3 4 
8 4 4 3 3 4 
9 4 4 4 4 4 
10 4 4 4 4 5 
11 3 3 3 3 3 
12 4 4 4 4 4 
13 4 5 4 4 4 
14 3 4 3 4 3 
15 3 3 4 3 5 
16 3 3 4 3 3 
17 3 3 4 4 3 
18 3 3 3 3 3 
19 3 3 3 4 4 
20 4 4 4 4 4 
21 4 4 4 3 4 
22 5 5 5 5 5 
23 4 5 4 4 4 
24 4 4 4 4 5 
25 4 4 3 3 3 
26 4 4 4 4 4 
27 4 3 3 3 4 
28 3 3 3 3 3 
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Responden 
Reputasi 
R1 R2 R3 R4 R5 
29 4 4 4 4 4 
30 4 5 5 4 4 
31 3 3 3 3 3 
32 3 4 4 3 3 
33 4 4 4 4 4 
34 4 4 3 3 4 
35 5 5 5 4 5 
36 3 3 3 3 3 
37 4 4 4 4 4 
38 4 4 5 5 4 
39 4 4 4 4 4 
40 4 4 4 3 4 
41 1 3 3 3 3 
42 4 4 4 4 4 
43 4 3 3 4 4 
44 4 4 4 4 4 
45 4 3 3 4 4 
46 4 4 4 4 4 
47 4 4 5 4 5 
48 4 4 3 3 4 
49 4 3 4 3 3 
50 5 5 5 2 4 
51 4 4 5 3 3 
52 4 3 4 3 4 
53 3 4 4 5 4 
54 4 4 4 4 4 
55 1 3 4 3 4 
56 4 4 4 4 4 
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Responden 
Reputasi 
R1 R2 R3 R4 R5 
57 4 4 3 4 3 
58 4 4 4 4 4 
59 4 4 4 3 4 
60 5 5 4 4 4 
61 5 4 4 4 3 
62 4 4 4 3 4 
63 4 4 4 4 4 
64 5 5 5 5 5 
65 5 5 5 5 5 
66 4 4 4 4 4 
67 4 4 4 3 3 
68 5 5 5 5 5 
69 3 3 3 3 3 
70 4 4 4 4 4 
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Responden 
Promosi (X2) 
P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 
1 4 3 3 4 3 3 3 3 
2 4 4 4 4 4 3 3 4 
3 5 5 4 4 3 3 3 4 
4 4 3 3 4 3 3 3 4 
5 3 4 4 4 4 4 4 4 
6 4 4 5 3 3 3 3 5 
7 3 3 4 3 3 3 3 4 
8 3 4 4 4 4 4 4 4 
9 3 3 4 3 3 3 3 4 
10 4 3 4 3 3 3 3 4 
11 3 3 3 3 3 3 3 3 
12 4 4 4 4 4 4 4 4 
13 5 4 4 4 5 4 4 4 
14 4 4 4 4 4 4 4 4 
15 3 3 3 3 3 3 3 3 
16 4 4 4 3 3 3 3 3 
17 3 3 3 3 3 3 3 3 
18 3 3 4 4 3 3 3 3 
19 3 3 3 4 4 4 4 3 
20 3 3 3 3 3 3 3 3 
21 4 3 3 3 4 3 3 3 
22 5 5 5 5 5 5 5 5 
23 4 5 5 4 4 5 4 5 
24 4 4 3 5 5 4 4 5 
25 5 5 5 4 5 5 5 5 
26 4 4 4 4 4 4 4 4 
27 4 4 4 3 4 4 4 4 
28 3 3 3 3 3 3 3 3 
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Responden 
Promosi (X2) 
P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 
29 3 3 3 3 3 3 3 3 
30 4 4 4 4 4 4 4 4 
31 3 3 3 3 3 3 3 3 
32 3 3 3 3 3 3 3 3 
33 4 3 4 3 4 3 4 4 
34 4 4 4 4 4 4 4 4 
35 5 5 5 5 5 5 5 5 
36 3 3 3 3 3 3 3 3 
37 3 3 3 3 3 3 3 3 
38 3 3 3 3 3 3 3 3 
39 3 3 3 4 4 4 4 4 
40 4 4 4 4 3 3 3 3 
41 4 4 4 4 4 4 4 4 
42 4 4 4 3 3 4 4 4 
43 4 4 4 4 5 4 4 4 
44 3 4 3 3 5 4 4 4 
45 4 4 3 4 4 4 4 4 
46 4 4 4 4 4 4 3 4 
47 4 4 4 4 4 4 4 4 
48 4 3 3 3 3 4 4 4 
49 4 3 4 4 2 2 3 3 
50 4 4 3 3 4 4 4 5 
51 4 3 4 3 5 3 5 4 
52 4 4 4 3 3 3 4 4 
53 3 3 3 5 4 3 4 4 
54 4 4 4 4 4 4 4 4 
55 5 4 3 3 5 5 5 5 
56 4 4 5 4 4 4 4 3 
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Responden 
Promosi (X2) 
P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 
57 3 3 3 4 3 3 3 4 
58 4 4 3 3 3 3 4 4 
59 4 4 4 4 5 3 3 4 
60 4 3 4 4 5 4 4 4 
61 4 4 4 4 4 3 3 4 
62 4 4 4 4 3 4 4 4 
63 4 4 4 4 4 4 4 4 
64 4 4 5 5 4 5 5 5 
65 5 5 5 5 5 5 5 5 
66 4 4 4 4 4 4 4 4 
67 4 3 3 4 3 3 3 3 
68 5 5 4 4 4 4 3 3 
69 3 3 3 3 3 3 3 3 
70 4 3 3 4 4 3 3 4 
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Responden 
Keputusan Nasabah (Y) 
KN1 KN2 KN3 KN4 KN5 KN6 
1 4 4 4 4 4 4 
2 3 4 4 3 4 4 
3 4 4 4 4 4 3 
4 4 4 4 4 5 4 
5 4 4 3 4 4 4 
6 4 4 4 4 5 4 
7 5 4 4 4 3 4 
8 4 4 4 4 4 4 
9 5 4 4 4 5 5 
10 4 4 4 4 4 4 
11 3 3 3 3 3 3 
12 4 4 4 4 4 4 
13 4 4 4 5 4 5 
14 3 3 4 4 5 5 
15 3 3 4 4 4 4 
16 3 3 3 3 3 3 
17 3 3 5 5 5 5 
18 5 5 5 5 5 5 
19 4 4 4 4 4 4 
20 3 3 3 3 3 3 
21 3 4 3 4 3 3 
22 5 5 5 5 5 5 
23 5 4 4 3 4 4 
24 5 4 4 4 5 4 
25 5 4 4 3 5 4 
26 4 4 4 4 4 4 
27 4 3 3 4 3 3 
28 3 3 3 3 3 3 
29 3 3 3 3 3 3 
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Responden 
Keputusan Nasabah (Y) 
KN1 KN2 KN3 KN4 KN5 KN6 
30 4 4 4 4 4 4 
31 3 3 3 3 3 3 
32 4 4 4 4 4 4 
33 5 5 4 4 5 5 
34 3 3 3 3 3 3 
35 5 5 5 5 5 5 
36 3 4 3 4 3 3 
37 3 3 3 3 3 3 
38 3 3 3 3 3 3 
39 5 5 5 5 5 5 
40 4 4 4 4 4 3 
41 4 4 4 4 5 4 
42 4 4 4 4 4 4 
43 4 3 4 3 4 4 
44 5 4 5 3 4 4 
45 4 4 4 5 3 4 
46 4 4 3 4 4 4 
47 4 4 4 4 4 4 
48 3 4 3 4 4 4 
49 4 4 3 5 4 4 
50 4 4 4 4 4 4 
51 4 3 3 4 4 4 
52 4 4 3 3 4 4 
53 5 4 3 3 5 5 
54 4 4 4 4 4 4 
55 4 5 5 4 4 5 
56 4 3 3 3 4 4 
57 4 4 4 4 4 4 
58 4 4 4 4 4 4 
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Responden 
Keputusan Nasabah (Y) 
KN1 KN2 KN3 KN4 KN5 KN6 
59 4 4 4 4 4 4 
60 5 4 4 4 4 4 
61 4 4 4 4 4 4 
62 4 4 4 5 5 5 
63 4 4 4 4 4 4 
64 5 5 5 5 4 4 
65 5 5 5 5 5 5 
66 4 4 4 4 4 4 
67 4 3 3 4 4 4 
68 4 4 4 4 4 4 
69 3 3 3 3 3 3 
70 4 4 3 4 4 3 
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Lampiran 3 : Karakteristik Responden 
 
Jenis Kelamin Responden 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Laki-Laki 41 58,6 58,6 58,6 
Perempuan 29 41,4 41,4 100,0 
Total 70 100,0 100,0  
 
Umur Responden 
 Frequency Percent 
Valid 
Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid 17-25 tahun 2 2,9 2,9 2,9 
26-40 tahun 6 8,6 8,6 11,4 
41-55 tahun 33 47,1 47,1 58,6 
55 tahun ke atas 29 41,4 41,4 100,0 
Total 70 100,0 100,0  
 
Pendidikan Terakhir Responden 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Diploma 4 5,7 5,7 5,7 
Lain-Lain 3 4,3 4,3 10,0 
Sarjana 35 50,0 50,0 60,0 
SD 6 8,6 8,6 68,6 
SMA 18 25,7 25,7 94,3 
SMP 4 5,7 5,7 100,0 
Total 70 100,0 100,0  
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Pekerjaan Responden 
 Frequency Percent 
Valid 
Percent 
Cumulati 
ve Percent 
Valid Ibu Rumah Tangga 8 11,4 11,4 11,4 
Lain-lain 5 7,1 7,1 18,6 
Pegawai Negeri 32 45,7 45,7 64,3 
Pegawai Swasta 6 8,6 8,6 72,9 
Pelajar/Mahasiswa 2 2,9 2,9 75,7 
Wiraswasta 17 24,3 24,3 100,0 
Total 70 100,0 100,0  
 
 
 
Pendapatan per Bulan 
 Frequency Percent 
Valid 
Percent 
Cumulati 
ve Percent 
Valid Kurang dari 1 juta 9 12,9 12,9 12,9 
Lebih dari 4 juta 19 27,1 27,1 40,0 
1 juta- 2 juta 13 18,6 18,6 58,6 
3 juta-4 juta 29 41,4 41,4 100,0 
Total 70 100,0 100,0  
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Lampiran 4 : Frekuensi Jawaban Responden 
1. Reputasi 
 
R1 
 Frequency Percent 
Valid 
Percent 
Cumulati 
ve Percent 
Valid Sangat Tidak Setuju 2 2,9 2,9 2,9 
Netral 13 18,6 18,6 21,4 
Setuju 45 64,3 64,3 85,7 
Sangat Setuju 10 14,3 14,3 100,0 
Total 70 100,0 100,0  
 
 
R2 
 Frequency Percent 
Valid 
Percent 
Cumulati 
ve Percent 
Valid Netral 17 24,3 24,3 24,3 
Setuju 41 58,6 58,6 82,9 
Sangat Setuju 12 17,1 17,1 100,0 
Total 70 100,0 100,0  
 
 
R3 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Netral 17 24,3 24,3 24,3 
Setuju 39 55,7 55,7 80,0 
Sangat Setuju 14 20,0 20,0 100,0 
Total 70 100,0 100,0  
 
131 
 
 
 
 
R4 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Tidak Setuju 1 1,4 1,4 1,4 
Netral 25 35,7 35,7 37,1 
Setuju 36 51,4 51,4 88,6 
Sangat Setuju 8 11,4 11,4 100,0 
Total 70 100,0 100,0  
 
 
R5 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Netral 17 24,3 24,3 24,3 
Setuju 41 58,6 58,6 82,9 
Sangat Setuju 12 17,1 17,1 100,0 
Total 70 100,0 100,0  
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2. Promosi 
 
 
P1 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Netral 22 31,4 31,4 31,4 
Setuju 40 57,1 57,1 88,6 
Sangat Setuju 8 11,4 11,4 100,0 
Total 70 100,0 100,0  
 
 
 
P2 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Netral 30 42,9 42,9 42,9 
Setuju 33 47,1 47,1 90,0 
Sangat Setuju 7 10,0 10,0 100,0 
Total 70 100,0 100,0  
 
 
P3 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Netral 28 40,0 40,0 40,0 
Setuju 34 48,6 48,6 88,6 
Sangat Setuju 8 11,4 11,4 100,0 
Total 70 100,0 100,0  
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P4 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Netral 28 40,0 40,0 40,0 
Setuju 36 51,4 51,4 91,4 
Sangat Setuju 6 8,6 8,6 100,0 
Total 70 100,0 100,0  
 
 
 
P5 
 
 Frequency Percent 
Valid 
Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Sangat Tidak Setuju 1 1,4 1,4 1,4 
Netral 29 41,4 41,4 42,9 
Setuju 28 40,0 40,0 82,9 
Sangat Setuju 12 17,1 17,1 100,0 
Total 70 100,0 100,0  
 
 
P6 
 Frequency Percent 
Valid 
Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Sangat Tidak Setuju 1 1,4 1,4 1,4 
Netral 34 48,6 48,6 50,0 
Setuju 28 40,0 40,0 90,0 
Sangat Setuju 7 10,0 10,0 100,0 
Total 70 100,0 100,0  
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P7 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Netral 32 45,7 45,7 45,7 
Setuju 31 44,3 44,3 90,0 
Sangat Setuju 7 10,0 10,0 100,0 
Total 70 100,0 100,0  
 
 
P8 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Netral 22 31,4 31,4 31,4 
Setuju 38 54,3 54,3 85,7 
Sangat Setuju 10 14,3 14,3 100,0 
Total 70 100,0 100,0  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
135 
 
 
 
3. Keputusan Nasabah 
 
KN1 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Netral 17 24,3 24,3 24,3 
Setuju 38 54,3 54,3 78,6 
Sangat Setuju 15 21,4 21,4 100,0 
Total 70 100,0 100,0  
 
 
KN2 
 Frequency Percent 
Valid 
Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Netral 18 25,7 25,7 25,7 
Setuju 44 62,9 62,9 88,6 
Sangat Setuju 8 11,4 11,4 100,0 
Total 70 100,0 100,0  
 
KN3 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Netral 23 32,9 32,9 32,9 
Setuju 38 54,3 54,3 87,1 
Sangat Setuju 9 12,9 12,9 100,0 
Total 70 100,0 100,0  
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KN4 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Netral 18 25,7 25,7 25,7 
Setuju 41 58,6 58,6 84,3 
Sangat Setuju 11 15,7 15,7 100,0 
Total 70 100,0 100,0  
 
KN5 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Netral 15 21,4 21,4 21,4 
Setuju 39 55,7 55,7 77,1 
Sangat Setuju 16 22,9 22,9 100,0 
Total 70 100,0 100,0  
 
KN6 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Netral 16 22,9 22,9 22,9 
Setuju 41 58,6 58,6 81,4 
Sangat Setuju 13 18,6 18,6 100,0 
Total 70 100,0 100,0  
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Lampiran 5 : Hasil Uji Validitas 
1. Uji Validitas  Variabel Reputasi 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
138 
 
 
 
2. Uji Validitas Variabel Promosi 
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3. Uji Validitas Variabel Keputusan Nasabah 
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Lampiran 6 : Hasil  Uji Reliabilitas 
1. Uji Reliabilitas Variabel Reputasi 
 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
,851 5 
 
2. Uji Reliabilitas Variabel Promosi 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
,909 8 
 
3. Uji Reliabilitas Variabel Keputusan Nasabah 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
,899 6 
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Lampiran 7 : Hasil Uji Parsial (Uji t) 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B 
Std. 
Error Beta 
1 (Constant) 8,537 2,635  3,239 ,002 
Reputasi (X1) ,188 ,130 ,160 1,450 ,152 
Promosi (X2) ,381 ,084 ,503 4,555 ,000 
a. Dependent Variable: Keputusan Nasabah (Y) 
 
Lampiran 8 : Hasil Uji Simultan (Uji F) 
ANOVAa 
Model 
Sum of 
Squares Df 
Mean 
Square F Sig. 
1 Regression 243,572 2 121,786 18,136 ,000b 
Residual 449,928 67 6,715   
Total 693,500 69    
a. Dependent Variable: Keputusan Nasabah (Y) 
b. Predictors: (Constant), Promosi (X2), Reputasi (X1) 
 
 
 
 
 
142 
 
 
 
Lampiran 9 : Hasil Uji Regresi Berganda 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B 
Std. 
Error Beta 
1 (Constant) 8,537 2,635  3,239 ,002 
Reputasi (X1) ,188 ,130 ,160 1,450 ,152 
Promosi (X2) ,381 ,084 ,503 4,555 ,000 
a. Dependent Variable: Keputusan Nasabah (Y) 
 
Lampiran 10 : Hasil Uji Koefisien Determinasi 
 
Model Summary 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 ,593a ,351 ,332 2,59140 
a. Predictors: (Constant), Promosi (X2), Reputasi (X1) 
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Lampiran 11 : Hasil Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 
Unstandardized 
Residual 
N 70 
Normal Parametersa,b Mean ,0000000 
Std. Deviation 2,55356406 
Most Extreme Differences Absolute .074 
Positive .074 
Negative -.052 
Test Statistic .074 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,200c,d 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 
d. This is a lower bound of the true significance. 
  
Lampiran 12 : Hasil Uji Multikolinearitas 
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Lampiran 13 : Hasil Uji Autokorelasi 
Model Summaryb 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of 
the Estimate Durbin-Watson 
1 ,593a ,351 ,332 2,59140 1,997 
a. Predictors: (Constant), Promosi, Reputasi 
b. Dependent Variable: Keputusan Nasabah 
 
 
Lampiran 14 : Hasil Uji Heteroskedastisitas 
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Lampiran 15 : Surat Permohonan Izin Penelitian  
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